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ABSTRAK 
MUFDHALIFAH NUR HALIZAH, NIM 151211142. Strategi Komunikasi 
Pemasaran MY Creative ID Yogyakarta Skripsi Program Studi Komunikasi 
dan Penyiaran Islam. Fakultas Ushuluddin dan Dakwah. Institut Agama 
Islam Negeri Surakarta. 2020. 
 
Perkembangan dunia bisnis saat ini mengalami kemajuan yang sangat pesat, 
hal ini ditunjukkan dengan perusahaan- perusahaan pengiklan bersaing berebut 
pasar. Dalam usahanya merebut pasar tentunya setiap perusahaan tidak 
sembarangan dalam hal promosi periklanan. Promosi yang dilakukan harus kreatif 
agar dapat menarik minat konsumen dan diperlukan komunikasi pemasaran yang 
terencana untuk mendapatkan hati masyarakat.Penelitian ini bertujuan untuk 
menjelaskan Strategi Komunikasi Pemasaran yang di lakukan MY Creative ID 
Yogyakarta, dalam mempertahankan Loyalitas Konsumen.  
Metode dalam penelitian ini adalah metode penelitian deskriptif kualitatif 
dengan wawancara dengan narasumber yang berkompeten dan sangat berperan 
dalam menjawab semua pertanyaan dari penelitian ini. Data yang di hasilkan 
dalam penelitian ini berasal dari hasil wawancara, observasi, data – data yang di 
temukan di lapangan, dan dokumentasi. 
Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa Strategi Komunikasi Pemasaran 
MY Creative ID belum sesuai dengan model Strategi Komunikasi Pemasaran 
milik Kotler & Keller. Strategi komunikasi pemasaran yang di lakukan MY 
Creative ID hanya 4 yang di lakukan, yaitu Periklanan, Promosi Penjualan, 
Hubungan Masyarakat, dan Penjualan Personal. Pemasaran Langsung tidak di 
terapkan karena MY Creative ID dari konsep awalnya sudah berbasis online, 
transaksi pemesanan apapun juga via online dan  Pemesanan produk case custom 
yang tidak Ready Stok, di buat sesuai keinginan customer, minimal 1 hari atau 2 
hari produk tersebut di produksi. Walaupun tidak semua elemen marketing mix di 
lakukan MY Creative ID, tetapi mampu untuk bersaing dalam bidang home 
industry kreatif case custom yang ada di Yogyakarta. Di tahun 2019 MY Creative 
ID selalu seimbang dan di tambah lagi beberapa faktor penunjang kesuksesan MY 
Creative juga bertambah, mulai dari penambahan karyawan setiap tahunnya, 
penambahan mesin, penambahan bahan baku, dan selalu bertambahannya 
konsumen di MY Creative ID.  
 
 
 
 
 
Kunci : Strategi Komunikasi, Strategi Komunikasi Pemasaran.  
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ABSTRACT 
MUFDHALIFAH NUR HALIZAH 151211142. Marketing Communication 
Strategy MY Creative ID Yogyakarta. Thesis Islamic Communications And 
Broadcasting Study Program. Ushuluddin Faculty and Da’wah. Surakarta 
State Islamic Institute .2020  
The development of the business world today is progressing very rapidly, it 
is demonstrated by advertisers companies competing against market scramble. In 
the business of seizing the market surely every company is not recklessly in terms 
of advertising promotion. The promotions undertaken must be creative to attract 
consumers and need planned marketing communication to get the heart of society. 
This research aims to explain the marketing communication strategy of MY 
Creative ID Yogyakarta, in maintaining customer loyalty. 
The method in this study is a qualitative descriptive method of research with 
interviews with competent speakers who are instrumental in answering all 
questions from this research. The data generated in this study came from 
interviews, observations, data found in the field, and documentation. 
The results of this study show that MY Creative ID's marketing 
communication strategy has not matched the model of Kotler's marketing 
communications Strategy & Keller. The marketing communication strategy of MY 
Creative ID is only 4 that is done, namely advertising, sales promotion, public 
relations, and Personal sales. Direct marketing is not applied because MY 
Creative ID from the concept was originally based online, any booking 
transactions also via online and custom case products that are not Ready stock, 
made according to customer's wishes, at least 1 day or 2 days Products in 
production. Although not all elements of the marketing mix do MY Creative ID,  
able to compete in the field of creative home industry case Custom in Yogyakarta. 
In the year 2019, MY Creative ID is always balanced and added several factors 
supporting the success of MY Creative ID also increased, ranging from the 
addition of employees each year, the addition of the machine, the addition of raw 
materials, and always increasing its consumers in MY Creative ID. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Dalam perkembangan modern ini dimana dunia informasi menjadi 
sangat penting dalam aspek kehidupan manusia, komunikasi pun akhirnya 
tidak dapat di tawar lagi dan menjadi bagian yang sangat penting dalam 
melengkapi kehidupan manusia. Komunikasi   merupakan   aktivitas   dasar   
manusia.   Dengan   berkomunikasi manusia mampu untuk saling memahami 
satu sama lain dalam kehidupan sehari–hari, baik itu dalam keluarga dan 
masyarakat dan dimanapun manusia berada. Dua elemen yang merupakan 
bagian besar dalam komunikasi yaitu pengirim (Sender) dan penerima 
(Receiver). Dua elemen lain yang merupakan alat komunikasi yaitu pesan 
(Message) dan media serta 4 elemen lainnya yang merupakan fungsi 
komunikasi yaitu Encoding (memberi kode), Decoding (mengartikan kode), 
Response dan Feedback . 
Terlebih perkembangan dunia bisnis saat ini mengalami kemajuan yang 
sangat pesat, hal ini ditunjukkan dengan perusahaan- perusahaan pengiklan 
bersaing berebut pasar. Dalam usahanya merebut pasar tentunya setiap 
perusahaan tidak sembarangan dalam hal promosi periklanan. Promosi yang 
dilakukan harus kreatif agar dapat menarik minat konsumen dan diperlukan 
komunikasi pemasaran yang terencana untuk mendapatkan hati masyarakat. 
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Salah satunya komunikasi pemasaran (Kotler dan Keller 2008:172) 
adalah sarana dimana perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk, 
dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang 
produk dan merek yang di jual. Komunikasi pemasaran merupakan suatu hal 
yang penting  untuk dilakukan, komunikasi pemasaran bisa menjadi penentu 
sukses tidaknya sebuah promosi yang dilakukan tergantung pada ketepatan 
konsepnya. Keberhasilan perusahaan atau jasa dalam memasarkan produk 
yang dihasilkan juga tergantung dari cara penyampaian pesan-pesan kepada 
konsumen. Komunikasi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting  
dalam pengenalan keberadaan suatu produk beserta fungsi dan kegunaanya. 
Tanpa komunikasi pemasaran, konsumen maupun masyarakat tidak akan 
mengerti dan mengetahui keberadaan produk dipasar saat ini. Penentuan akan 
siapa saja yang menjadi sasaran komunikasi akan sangat menentukan 
keberhasilan sebuah komunikasi. Dengan penentuan sasaran serta 
pengemasan pesan yang tepat dan kreatif, proses komunikasi akan berjalan 
efektif dan efisien. 
Menurut Philip Kotler (dalam Morissan 2010:55-74) agar komunikasi 
pemasaran berhasil, ada tiga langkah yang harus dilakukan, yaitu menentukan 
Segmentasi, Targeting dan Positioning. Perencanaan strategi pemasaran dan 
pemilihan target pasar memberikan petunjuk kepada perusahaan mengenai 
siapa pelanggan yang akan menjadi fokus kegiatan pemasaran serta apa 
kebutuhan mereka yang belum terpuaskan. Setelah menentukan Segmentasi, 
3 
 
Targeting dan Positioning, perusahaan dapat menentukan kegiatan bauran 
promosi yang akan dilakukan, yaitu periklanan, promosi penjualan, Public 
Relation, Personal Selling, dan Direct Marketing. 
Saat ini dunia bisnis mengalami perkembangan yang sangat pesat dalam 
hal penjualan Gadget atau lebih di kenal dengan Handphone. Perkembangan 
dunia digital memang sangat cepat beberapa tahun terakhir ini. Hampir tiap 
individu memiliki ponsel atau gadget, bahkan tak hanya satu, tiap orang bisa 
membawa dua hingga tiga ponsel sekaligus. Hal ini tentu membuat banyaknya 
produsen telepon genggam dengan berbagai merek. Hingga akhir-akhir ini 
banyak bermunculan ponsel keluaran negeri tiongkok dan tampak ingin 
menguasai pasar indonesia. Tak terkecuali di Jogjatronik dan Erafone pusat 
Jual – Beli Handphone terbesar di Yogyakarta, nampaknya ponsel keluaran 
negeri China menjadi ponsel yang cukup digemari dan diburu. 
Di kota Yogyakarta sendiri sebagai salah satu center penjualan 
Handphone terbesar di pulau Jawa, kebanyakan warga Klaten, Solo, 
Magelang berbondong – bondong melakukan transaksi jual beli handphone di 
kota Yogyakarta mengingat perkembangan di kota tersebut sangat pesat. 
Handphone saat ini menjadi salah satu kebutuhan pokok bagi setiap manusia 
tidak lengkap rasanya bila hanya mempunyai handphone saja tanpa di 
imbangi dengan aksesoris sebagai pelengkap aktivitas saat menggunakan 
handphone. 
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Saat ini sudah marak toko – toko aksesoris handphone dengan berbagai 
macam variasi. Seperti Case atau casing handphone, casing handphone ini 
bertujuan untuk salah satunya melindungi handphone agar tidak mudah rusak. 
Sayangnya toko-toko di Yogyakarta menyediakan aksesoris casing ini dengan 
ready stok, jadi konsumen tidak bisa memilih casing yang mereka inginkan 
dan yang mereka mau sesuai keinginan konsumen. 
Salah satu Industri Kreatif yang terletak dikota Yogyakarta tepatnya di 
Pandeyan, Umbulharjo, Yogyakarta bergerak pada bidang aksesoris 
handphone atau pusatnya casing handphone custom pertama di Yogyakarta, 
berdiri tahun 2011,awalnya bernama MY SKINS yang hanya menjual 
Garskin/Sticker HP, pemasaran produknya berawal dari mengikuti Sunmor di 
Universitas Gajah Mada Yogyakarta. Seiring berjalannya waktu MY SKINS 
mengubah namanya menjadi MY Creative ID di tahun 2017. Pengubahan 
nama ini di tujukan untuk pembaruan produk, sekarang tidak hanya 
memproduksi Garskin/ Sticker HP tetapi segala accecoris hp seperti case 
custom. 
 Sampai saat ini MY Creative ID sudah mencetak ratusan bahkan 
puluhan juta case custom yang sudah tersebar di Indonesia. Case custom di 
produksi berdasarkan hasil keinginan konsumen dengan menghadirkan 
berbagai karya kreativitas dan inovasi. Beberapa produk lain seperti, Bolpoint 
custom, hardcase custom 2D, hardcase custom 3D, Handrip Case, Koper 
Case, Flip – Flop Case juga merupakan hasil karya MY Creative ID. Di 
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Support oleh mesin berteknologi Jepang yaitu, UV Flatbed MIMAKI UJF 
6042 MKii dan Heat Press Mechine.  
Berdiri sejak 2011, MY Creative ID sudah dapat memasuki pasar 
nasional, konsumen yang tersebar di seluruh Indonesia, yang masih aktif 
sampai dengan tahun 2019 ini berjumlah 50 reseller aktif yang setiap harinya 
melakukai transaksi pembelian case custom. Konsumen ini tersebar di Pulau 
Sumatra, Kalimantan, Pulau Jawa ( hampir setiap kota ), Bali, NTB, Bahkan 
sampai Papua. Dari awal munculnya MY Creative ID ini berbasis bisnis 
online, system pemasarannya lebih mengutamakan  ke sosial media entah 
instagram, facebook,twitter, whatsapp, line, atau e-commerce seperti 
tokopedia, lazada, shopee dan sebagainya. 
My Creative ID berhasil hadir lebih berani dengan mengenalkan produk 
custom dengan berbagai design menarik dan berbagai krativitas. Pada bidang 
promosidi lakukanyaitu melalui jasa endorsment, mengikuti berbagai 
pameran,menggunakan iklan di media cetak dan media elektronik, dan yang 
paling utama menggunakan media sosial sebagai bidang promosinya.Dengan 
jargon “CETAK 1 HARI GARANSI 100%” , MY Creative ID sukses 
menguasai pasar online di Jawa Timur, dari keberhasilan ini pastinya tidak 
jauh dari yang namanya Kompetitor. Di Yogyakarta sendiri My Creative bisa 
di katakan paling unggul di bidang produksinya dengan memiliki 13 mesin 
produksi casecustom yang terdiri dari, 5 mesin cetak case, 3 mesin sublim 
case, 3 mesin print A4, 1 mesin print A3+, dan 1 mesin cutting dengan tenaga 
6 
 
30 karyawan di 3 shift setiap harinya. Di Media sosial pengikut di instagram 
@my.creative.id mencapai 7.689 pengikut, dengan 1.614 postingan. Selain 
MY Creative ID ada beberapa yang menjual produk yang sama seperti 
@heho.skin, @nasa.case, @djokjha_shop, dan masih banyak lagi industri 
kreatif case custom di Yogyakarta. 
Tipe konsumen yang di terapkan MY Creative ID di bagi menjadi 3 
yaitu, Member, Jasa, User . Member disini di katakan Member aktif yang 
setiap harinya setor order custom case. Di Yogyakarta sendiri MY Creative ID 
mempunyai sepuluh member jasa yang aktif , Satu member saja setiap harinya 
dapat jasa cetak 300 pcs, dapat dikatakan setiap harinya dapat menerima 
orderan jasa cetak 2000 – 3000 pcs custom case ini dari Mamber jasa saja. 
Sedangkan Order disini di katakan dari mulai bahan, material, alat, sampai 
barang jadi pun MY Creative ID yang menyediakan. Setiap harinya member 
harus order casecustom minimal 50pcs perhari dengan total order selama 
setaun yaitu 2000 pcs case custom untuk satu member. 
Keistimewaan join member order dan jasa di MY Creative ID ini ialah, 
Member berhak mendapatkan harga special atau dapat dikatakan diskon harga 
termurah, Dalam hal pengerjaan case custom, khusus member di beri mesin 
cetak case custom sendiri sebanyak 2 mesin untuk menyelesaikan orderan 
member, dengan jam cetak produksi pada shift 1 yaitu jam 08.00 – 16.00 , 
shift 2 jam 16.00 – 23.00 WIB, dan shift 3 jam 23.00 – 07.00 WIB mengingat 
karena khusus orderan member ini begitu banyak di setiap harinya.  
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Untuk keseluruhan konsumen MY Creative ID dapat di katakan 
mencapai ratusan konsumen. Setiap tahunnya MY Creative ID memiliki 
program Give Away untuk konsumen yang memenuhi syarat dan memberikan 
Promo Produk setiap tahunnya kepada seluruh konsumennya.  
 
Gambar 1. Screenshoot akun media sosial instagram MY Creative ID 
 
Dalam pemilihan teori, dengan melihat penjelasan di atas peneliti 
memilih menggunakan teori strategi komunikasi pemasaran dari Philip Kotler 
yang di rasa teori itu lebih cocok untuk penelitian yang akan di susun. Selain 
menurut pengamatan peneliti, My Creative ID juga lebih menggunakan teori 
dari Philip Kotler yakni menggunakan strategi periklanan (Advertising), 
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promosi penjualan (Sales Promotion),  publisitas, penjualan personal, dan 
pemasaran langsung (Direct Marketing). 
Tasya (2018: 1) mengatakan bahwa Penelitian ini untuk menganalisis 
bagaimana tahap-tahap dalam strategi komunikasi pemasaran dalam 
mempertahankan loyalitas konsumen dan untuk mengetahui apa saja faktor 
pendukung dan penghambatnya. Tujuan penelitian ini yang pertama adalah 
untuk menjelaskan tahap-tahap dalam strategi komunikasi pemasaran dalam 
mempertahankan loyalitas konsumen dan yang kedua untuk mendeskripsikan 
faktor pendukung dan penghambat dalam strategi komunikasi pemasaran 
mempertahankan loyalitas konsumen. Hasil penelitian ini menunjukkan 
bahwa strategi komunikasi pemasaran untuk mempertahankan loyalitas 
konsumen dengan menggunakan komunikasi pemasaran terpadu atau 
Integrated Marketing Communications (IMC), yang mencangkup upaya 
koordinasi dari berbagai elemen promosi dan kegiatan pemasaran lainnya, 
yang dinamakan bauran komunikasi pemasaran,  telah berjalan dengan efektif 
dilihat dari aspek aktivitas yang telah diimplementasikan seperti Community 
Relations, promosi pemasaran, periklanan, pendekatan personal, Event yang 
telah terlaksana, dan Word Of Mouth . 
Loyalitas konsumen sangat penting bagi keberlangsungan suatu bisnis, 
jika konsumen puas maka akan timbul citra di benak konsumen, dan akan 
saling menguntungkan, sebaliknya jika perusahaan tidak memiliki konsumen 
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yang loyal, maka perusahaan tersebut tidak akan maju dan berkembang, dan 
malah akan membuat kerugian.  
Berdasarkan penjabaran di atas dan pentingnya Strategi komunikasi 
pemasaran, maka penulis dalam penelitian ini tertarik untuk mengetahui lebih 
dalam bagaimana strategi komunikasi pemasaran My Creative ID Yogyakarta. 
 
B. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka identifikasi masalah yang 
timbul dalam Strategi Komunikasi Pemasaran MY Creative ID Yogyakarta, 
yaitu : 
1. Maraknya home industry Case Custom di Yogyakarta 
2. Kurangnya pemanfaatan iklan cetak, seperti pamlet, banner, flayer 
yang belum tersebar di sudut kota Yogyakarta. 
3. Perkembangan tekhnologi yang semakin modern membuat 
periklanan di media sosial semakin ketat. 
 
C. Batasan Masalah 
Untuk menghindari ruang lingkup yang terlalu luas sehingga 
menghasilkan uraian sistematis, maka penulis membatasi masalah yang akan 
di teliti. Pembatasan masalah di tujukan agar ruang lingkup penelitian dapat 
lebih jelas dan terarah, jadi batasan hanya pada Bagaimana Strategi 
Komunikasi Pemasraan MY Creative ID Yogyakarta.  
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D. Rumusan Masalah 
Dengan melihat latar belakang di atas, maka dapat di rumuskan masalah 
dalam penelitian yaitu bagaimana Strategi Komunikasi Pemasaran MY 
Creative ID Yogyakarta? 
 
E. Tujuan Penelitian 
Dari rumusan masalah di atas , maka tujuan penelitian ini adalah untuk 
mengetahui dan mendeskripsikan Strategi Komunikasi Pemasaran MY 
CreativeID Yogyakarta. 
 
F. Manfaat Penelitian  
1. Manfaat Akademis 
Penelitian ini di harapkan dapat memberikan sumbangan terhadap 
perkembangan ilmu komunikasi, khususnya menjadi bahan paduan bagi 
rekan – rekan mahasiswa dan mahasiswi yang mengadakan penelitian 
khususnya membahas permasalahan yang sama. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi MY Creative ID, penelitian ini dapat bermanfaat sebagai bahan 
pertimbangan dan masukan dalam melakukan strategi komunikasi 
pemasaran. 
b. Bagi Masyarakat umum, penelitian ini dapat menjadi sumber inspirasi 
dan contoh mengenai Strategi Komunikasi Pemasaran. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Kajian Teori 
1. Strategi 
Strategi berasal dari Yunani, yaitu Stratogos atau Strategi yang berarti 
jendral, jika di simpulkan Strategi berati seni para jendral. Istilah strategi 
hampir dikaitkan dengan arah, tujuan dan penentuan posisi suatu organisasi 
dengan mempertimbangkan lingkungan sekitarnya. 
Menurut Wikipedia, strategi adalah keseluruhan yang berkaitan dengan 
pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun 
waktu tertentu. Strategi merupakan serangkaian keputusan dan tindakan yang 
di arahkan untuk mencapai tujuan perusahaan. Pengertian lain mengatakan 
bahwa strategi adalah serangkaian suatu perencanaan besar yang 
menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus berusaha untuk 
mencapai tujuannya. (Usmara,2008:27). 
Menurut William F.Glueck dan Lawrence R. Jauch (2000:8) memberikan 
definisi strategi adalah suatu kesatuan rencana yang menyeluruh, 
komprehensif, dan terpadu yang diarahkan untuk mencapai tujuan perusahaan. 
Strategi berperan penting pada era global dan perdagangan bebas sekarang ini, 
ketika persaingan semakin hebat. Untuk meraih keunggulan dalam persaingan 
(Competitive Advantages) di perlukan strategi yang handal.  
12 
 
Dari definisi – definisi di atas peneliti menyimpulkan bahwa strategi 
adalah perencanaan (planning) berperan dalam mencapai suatu tujuan, baik 
tujuan jangka pendek, tujuan jangka menengah, maupun tujuan jangka 
panjang. 
Menurut (Hariadi, 2005:3) suatu strategi agar berjalan dengan baik dan 
benar harus di rumuskan terlebih dahulu. Perumusan strategi merupakan 
proses penyusunan langkah-langkah ke depan yang dimaksudkan untuk 
membangun visi dan misi organisasi, menetapkan tujuan strategis dan 
keuangan perusahaan, serta merancang strategi untuk mencapai tujuan 
tersebut dalam rangka menyediakan customer value terbaik. 
Beberapa langkah yang perlu dilakukan perusahaan dalam merumuskan 
strategi,yaitu: 
1. Mengidentifikasi lingkungan yang akan dimasuki oleh perusahaan di 
masa depan dan menentukan misi perusahaan untuk mencapai visi 
yang dicita-citakan dalam lingkungan tersebut. 
2. Melakukan analisis lingkungan internal dan eksternal untuk mengukur 
kekuatan dan kelemahan serta peluang dan ancaman yang akan 
dihadapi oleh perusahaan dalam menjalankan misinya. 
3. Merumuskan faktor-faktor ukuran keberhasilan (Key Success Factors) 
dari strategi-strategi yang dirancang berdasarkan analisis sebelumnya. 
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4. Menentukan tujuan dan target terukur, mengevaluasi berbagai 
alternatif strategi dengan mempertimbangkan sumberdaya yang 
dimiliki dan kondisi eksternal yang dihadapi. 
5. Memilih strategi yang paling sesuai untuk mencapai tujuan jangka 
pendek dan jangka panjang.  
 
2. Komunikasi 
Komunikasi (Communication) berasal dari bahasa Latin communis yang 
berarti sama. Communico, Communicatio atau Communicare yang berarti 
membuat sama (Make To Common). Secara sederhana komunikasi dapat 
terjadi apabila ada kesamaan antara penyampaian pesan dan orang yang 
menerima pesan. Oleh karena itu komunikasi bergantung pada kemampuan 
seseorang untuk memahari satu dengan lainnya. Komunikasi adalah suatu 
proses interaksi sosial atau proses penyampaian (pesan, ide,dan gagasan) dari 
satu pihak ke pihak lainnya agar terjadi saling mempengaruhi di antara 
keduanya. 
(Menurut Onong Uchjana Effendy,2003:28) Komunikasi merupakan 
proses penyampaian pesan oleh seseorang kepada orang lain untuk 
memberitahu, mengubah sikap, pendapat, atau perilaku, baik secara lisan 
(langsung) ataupun tidak langsung (melalui media). 
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Dari penjabaran di atas, proses komunikasi meliputi beberapa langkah, 
yaitu 
1. Komunikator (Sender) 
Merupakan yang mempunyai maksud berkomunikasi dengan orang 
lain mengirimkan suatu pesan kepada orang yang di maksud. Pesan 
yang di sampaikan itu bisa berupa informasi dalam bentuk bahasa 
ataupun lewat simbol – simbol yang bisa dimengerti kedua belah 
pihak. 
2. Pesan (Message) 
Disampaikannya melalui suatu media atau saluran baik secara 
langsung maupun tidak langsung. Contohnya berbicara langsung 
melalui telepon, surat, e-mail, SMS atau media lainnya. 
3. Fungsi Pengiriman (Encoding) 
Proses untuk mengubah pesan ke dalam bentuk yang dioptimasi untuk 
keperluan penyampaian pesan/data. 
4. Media/saluran (Channel) 
Alat yang menjadi penyampaian pesan dari komunikator ke 
komunikan. 
5. Fungsi penerimaan (Decoding) 
Proses memahami simbol-simbol bahasa (bahasa pesan) yaitu simbol 
grafis atau haruf-huruf dengan cara mengasosiasilannya atau 
menghubungkan simbol-simbol dengan bunyi-bunyi bahasa beserta 
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variasi-variasinya yang di lakukan penerima pesan dari penyampai 
pesan. 
6. Komunikan (Receiver) 
Menerima pesan yang di sampaikan dan menerjemahkan isi pesan 
yang diterimanya ke dalam bahasa yang dimengerti oleh komunikan 
itu sendiri. 
7. Respons (Response)  
Merupakan rangsangan atau stimulus yang timbul sebagai akibat dari 
perilaku komunikan setelah menerima pesan. 
8. Umpan balik (Feedback) 
Komunikan menerima umpan balik atau tanggapan atas pesan yang 
dikirimkan kepadanya, apakah dia mengerti atau memahami pesan 
yang dimaksud oleh si pengirim. 
 
3. Strategi Komunikasi 
Menurut Effendy Uchjana (1992:301) merupakan percampuran antara 
perencanaan komunikasi (communication planning) dengan manajemen 
komunikasi (communication management) untuk mencapai tujuan yang telah 
ditetapkan. Strategi komunikasi harus mampu menunjukkan bagaimana 
operasionalnya secara praktid harus dilakukan, dalam arti kata pendekatannya 
bisa berbeda-beda tergantung pada suatu kondisi dan situasi  
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Menurut Anwar Arifin (1984 :10) dalam buku „Strategi Komunikasi‟ 
menyatakan bahwa : Sesungguhnya suatu strategi adalah keseluruhan 
keputusan kondisional tentang tindakan yang akan dijalankan, guna mencapai 
tujuan. Jadi merumuskan strategi komunikasi, berarti memperhitungkan kondisi 
dan situasi (ruang dan waktu) yang dihadapi dan yang akan mungkin dihadapi 
di masa depan, guna mencapai efektivitas.Dengan strategi komunikasi ini, 
berarti dapat ditempuh beberapa cara memakai komunikasi secara sadar untuk 
menciptakan perubahan pada diri khalayak dengan mudah dan cepat.  
Berkaitan dengan dua definisi di atas, bahwa strategi komunikasi adalah 
suatu perencanaan, taktik, rancangan dan cara yang dipergunakan untuk 
melancarkan proses komunikasi, memperhatikan semua bagian yang ada dalam 
mencapai suatu tujuan yang diinginkan.  
Dalam dunia bisnis, tujuan strategi pada umumnya adalah untuk 
menentukan dan mengkomunikasikan gambaran tentang visi perusahaan 
melalui sebuah sistem tujuan utama dan kebijakan. Strategi menggambarkan 
sebuah arah yang didukung oleh berbagai sumber daya yang ada. Sementara itu, 
menurut R. Wayne Pace, Brent D. Peterson, dan M. Dallas Burnett 
menyatakan bahwa strategi komunikasi memiliki 3 (tiga) tujuan, yaitu 
(Effendy, 2005:32-35)  
1. To Secure Understanding – memastikan pesan diterima oleh komunikan. 
2. To Establish Acceptance – membina penerimaan pesan. 
3. To Motivate Action – kegiatan yang dimotivasikan. 
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Karena itu, konsep strategi komunikasi disini diletakkan sebagai bagian dari 
perencanaan komunikasi dalam mencapai tujuan yang diinginkan, sedangkan 
perencanaan strategi tidak lain adalah kebijaksanaan komunikasi dalam tataran 
makro untuk program jangka panjang (Cangara, 2017:66). 
 
 
 
4. Strategi Komunikasi Pemasaran 
 Pada dasarnya komunikasi adalah proses penyampaian informasi, perintah 
dan ide dari seseorang kepadaorang lain agar di antara mereka terdapat 
interaksi. Menurut Kotler dan Keller (2008:172) menyatakan bahwa 
komunikasi pemasaran adalah sarana dimana perusahaan berusaha 
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung 
maupun tidak langsung tentang produk dan merk yang di jual.  
 Menurut Kotler dan Armstrong dalam Nana Herdiana, (2015:155) 
menambahkan definisikan komunikasi pemasaran merupakan salah satu dari 
empat elemen utama bauran pemasaran perusahaan .Sedangkan menurut 
Prisgunanto (2006:8) menyatakan bahwa komunikasi pemasaran adalah semua 
elemen promosi dari marketing mix yang elibatkan komunikasi antar organisasi 
dan target audience pada segala bentuknya dan ditujukan untuk performance 
pemasaran. 
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 Menurut Terence A.Shimp (2003:24), Integrated Marketing 
Communications (IMC) adalah proses pengembangan dan Implementasi 
berbagai bentuk program komunikasi persuasif kepada pelanggan secara 
berkelanjutan.  Tujuan utama IMC adalah mempengaruhi atau memberikan efek 
langsung kepada perilaku khalayak sasaran yang dimilikinya. IMC menganggap 
seluruh sumber yang dapat menghubungkan konsumen atau calon konsumen 
dengan produk atau jasa dari suatu merek atau perusahaan, adalah jalur yang 
potensial untuk menyampaikan pesan dimasa yang akan datang. Lebih jauh 
lagi, IMC menggunakan semua bentuk komunikasi yang relevan serta dapat 
diterima oleh konsuman dan calon konsumen. Dengan kata lain, proses IMC 
berawal dari konsumen atau calon konsumen kemudian berbalik kepada 
perusahaan untuk memntukan dan mendefinisikan bentuk dan metode yang 
perlu dikembangkan bagi program yang persuasif. 
Adapun ciri –ciri dari Integrated Marketing Communication itu antara lain 
adalah : 
1. Mempengaruhi Perilaku 
Tujuan Integrated Marketing Communication adalah untuk 
mempengaruhi perilaku khalayak sasarannya. Hal ini berarti komunikasi 
pemasaran harus melakukan lebih dari sekedar mempengaruhi kesaran 
merek atau “memperbaiki” perilaku konsumen terhadap merek. 
Sebaliknya kesuksesan Integrated Marketing Communications 
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membutuhkan usaha-usaha komunikasi yang diarahkan kepada 
peningkatan beberapa bentuk respon dari perilaku konsumen. 
2. Berawal dari pelanggan dan calon pelanggan 
Konsep prosesnya diawali dengan dari pelanggan atau calon 
pelanggan, kemudian berbalik pada komunikator merk untuk 
menentukan metode yang paling tepat dan efektif dalam 
mengembangkan program komunikasi persuasif. 
3. Menggunakan seluruh kontak 
Artinya Integrated Marketing Communications menggunakan 
seluruh bentuk komunikasi dan seluruh “kontak” yang menghubungkan 
merek atau perusahhan dengan pelanggan mereka, sebagai jalur 
penyampaian pesan yang potensial. 
4. Menciptakan sinergi 
Dalam definisi Integrated Marketing Communications terkandung 
kebutuhan akan sinergi (keseimbangan). Semua elemen komunikasi 
(iklan, tempat pembelian, promosi, penjualan, event, dan lain-lain) harus 
berbicara dengan satu suara, koordinasi merupakan hal yang amat 
penting untuk menghasilakan citra merek yang kuat dan utuh, serta 
dapat membuat konsumen melakukan aksi. 
5. Menjalin hubungan 
Kepercayaan bahwa komunikasi pemasaran yang sukses 
membutuhkan terjalinnya hubungan antara merek dengan pelanggannya. 
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Dapat dikatakan bahwa pembinaan hubungan adalah kunci dari 
pemasaran modern dan bahwa Integrated Marketing Communication 
adalah kunci dari terjalinnya hubungan tersebut. 
 Dari penjabaran di atas peneliti menyimpulkan bahwa komunikasi 
pemasaran merupakan suatu alat yang di gunakan untuk menginformasikan, 
membujuk dan mengingatkan konsumen tentang produk yang mereka jual dan 
ditujukan untuk performance pemasaran dengan melibatkan elemen bauran 
pemasaran. 
 Perusahaan mulai menyadari perlunya upaya mengintegrasikan berbagai 
kegiatan komunikasi pemasaran yang selama ini dilakukan secara terpisah. 
Perusahaan-perusahaan itu mulai bergerak menuju proses yang disebut dengan 
komunikasi pemasaran terpadu atau Integrated Marketing Communications 
(IMC), yang mencakup upaya koordinasi dari berbagai elemen promosi dan 
kegiatan pemasaran lainnya. Empat komponen dalam bauran pemasaran barang, 
yaitu meliputi produk, harga, distribusi, promosi, yang saling terkait satu sama 
lain, dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen serta 
mencapai tujuan perusahaan, yang di jelaskan sebagai berikut : 
1. Produk (Product) 
Menurut Sumarni dan Soeprihanto (2010:274) produk adalah 
setiap apa saja yang ditawarkan di pasar untuk mendapat perhatian, 
permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat memenuhi 
keinginan atau kebutuhan. Produk tidak hanya selalu berupa barang 
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tetapi dapat juga berupa jasa ataupun gabungan dari keduanya (barang 
dan jasa). 
2. Harga (Price) 
Menurut Sumarni dan Soeprihanto (2010:281) harga adalah jumlah 
uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari 
barang beserta pelayanannya. Setelah produk yang diproduksi siap 
untuk dipasarkan, maka perusahaan akan menentukan harga dari 
produk tersebut. 
 
3. Saluran Distribusi (Place) 
Tempat dalam marketing mix disebut juga dengan saluran 
distribusi,saluran dimana produk tersebut sampai kepada konsumen. 
Menurut Sumarni dan Soeprihanto (2010:288) tentang saluran 
distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 
menyalurkan produk tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau 
industri pemakai. 
4. Promosi (Promotion) 
Menurut Tjiptono (2008:219), pada hakikatnya promosi adalah 
suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan 
komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk, dan atau 
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 
22 
 
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang di tawarkan 
perusahaan yang bersangkutan. 
Bauran pemasaran atau Marketing Mix menurut Kotler dan Keller 
dalam Nana Herdiana (2015:156) adalah perpaduan spesifik periklanan, 
promosi penjualan,hubungan masyarakat, penjualan personal, dan 
pemasaran langsung yang di gunakan perusahaan untuk 
mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun 
hubungan pelanggan. 
 
 
 
Lima elemen Marketing Mix, dapat di gambarkan sebagai berikut : 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.Lima Elemen Marketing Mix 
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1. Periklanan (Advertising) 
Merupakan suatu bentuk presentasi non-pribadi dan promosi, 
ide, barang, atau jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu. 
Karakteristik periklanan : 
1. Dapat mencapai konsumen yang terpencar secara geografis 
2. Dapat  mengulang pesan berkali-kali 
3. Bersifat impersonal, dan komunikasi satu arah 
4. Dapat sangat mahal untuk beberapa jenis media 
2. Promosi Penjualan  
Promosi penjualan merupakan salah satu cara yang digunakan 
perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan. Promosi berasal 
dari kata Promote yang dapat dipahami sebagai mengembangkan atau 
meningkatkan. Promosi mencakup semua alat yang ada di dalam 
bauran pemasaran (Marketing Mix) yang sifatnya membujuk.  
Dengan karakteristik sebagai berikut : 
1. Menggunakan berbagai cara pendekatan 
2. Menarik perhatian pelanggan 
3. Menawarkan kekuatan dari Insentif untuk membeli 
4. Mengundang dan cepat memberikan penghargaan atas respon 
konsumen 
5. Efeknya hanya berjangka pendek 
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3. Hubungan Masyarakat dan Publisitas 
Jika suatu perusahaan merencanakan dan mendistribusikan 
informasi secara sistematis dalam upaya mengontrol dan mengelola 
citra serta publisitas yang di terimanya, hal itu berarti perusahaan 
tersebut sedang melakukan tugas hubungan masyarakat (humas) yang 
memiliki kaitan erat dengan manajemen dalan menetapkan suatu 
tujuan yang akan dicapai serta menyesuaikan diri dengan lingkungan 
yang berubah. Dengan membangun citra yang baik serta menangani 
atau menghadapi rumor berita dan kejadian yang tidak 
menyenangkan. 
 
 
Dengan karakteristik sebagai berikut, 
1. Sangat terpercaya 
2. Bisa meraih orang yang menghindari tenaga penjualan dan 
periklanan 
3. Dapat mendramatisir perusahaan dan produk 
4. Sangat berguna, efektif dan ekonomis 
4. Penjualan personal (Personal Selling) 
Merupakan suatu bentuk komunikasi langsung antara penjualn 
dan calon pembelinya (Person-To-Person Communication). Dalam 
hal ini, penjual beruapaya untuk membantu atau membujuk calon 
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pembeli untuk membeli produk yang ditawarkan. Personal Selling 
merupakan alat promosi yang berbeda dari periklanan karena 
penjualan personal menggunakan orang atau individu dalam 
pelaksanaannya. Dengan demikian, komunikasi yang dilakukan orang 
secara individu dapat lebih fleksibel. Hal ini disebabkan terjadi 
interaksi personal langsung antar seorang pembeli. 
5. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 
Merupakan pemasaran dengan cara membina hubungan yang 
sangat dekat dengan target market yang memungkinkan terjadinya 
proses Two Ways Communication. Pemasaran langsung bukanlah 
sekedar kegiatan mengirim surat (Direct Mail), mengirim katalog 
perusahaan kepada pelanggan. Pemasaran langsung mencakup 
berbagai aktivitas termasuk pengelolaan data, Telemarketing, dan 
iklan tanggapan langsung dengan menggunakan berbagai saluran 
komunikasi yang di tergetkan untuk memperoleh respons secara 
langsung. 
 
B. Tinjaun Pustaka 
Peneliti menggunakan beberapa penelitian terdahulu untuk dijadikan 
tinjauan dan arahan penelitian yang akan dibuat. Adapun hasil penelitian 
terdahulu yang berhubungan dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti 
diantaranya . 
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Pertama,  Skripsi dengan judul“ Strategi Komunikasi Pemasaran Dian 
Pelangi Cabang Pekanbaru dalam mempertahankan Loyalitas Pelanggan 
“Universitas Riau tahun 2015. Dalam penelitian ini menggunakan metode 
pengumpulan data dengan data premier dan sekunder. Data premier yang 
meliputi teknik wawancara dan observasi, sedangkan data sekunder yaitu data 
yang di peroleh dari buku serta materi tertulis yang relevan dengan tujuan 
penelitian. Penulis dalam melakukan penelitian mengenai Strategi 
Komunikasi Pemasaran dalam mempertahankan loyalitas pelanggan 
menggunakan Model Strategi Pemasaran Kotler yaitu, Periklanan, Promosi 
Penjualan, Hubungan masyarakat dan publisitas, penjualan pribadi , dan 
pemasaran langsung. Dan menggunakan teori loyalitas pelanggan menurut 
Shert & Mittal dalam Tjiptono Loyalitas pelanggan adalah komitmen 
pelanggan terhadap suatu merek, toko, dan pemasok, berdasarkan sikap yang 
sangat positif dan tercermin dalam pembelian ulang yang positif. Dan yang 
menjadi pembeda dari penelitian dengan penelitian yang akan saya teleti pada 
jenis subjek penelitian dan teori loyalitas pelanggan . penelitian terdahulu 
meneliti tentang strategi komunikasi pemasaran Dian Pelangi Cabang 
Pekanbaru dalam mempertahankan Loyalitas Pelanggan dengan teori 
Loyalitas Pelanggan menurut Shert & Mittall dalam Tjiptono, sedangkan 
penelitian yang akan saya teliti strategi Komunikasi Pemasaran MY Creative 
ID Yogyakarta dalam mempertahankan Loyalitas Konsumen dengan 
menggunakan teori Loyalitas Pelanggan dari Jill Graffin. 
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Selanjutnya penelitian yang kedua, Skripsi dengan judul“ Strategi 
Komunikas PT.KAHA EVENT MANAGEMENT dalam mempertahankan 
loyalitas pelanggan “Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta, 
tahun 2014. Menggunakan metode penelitian kualitatif dengan teknik analisis 
deskriptif. Kemudian dengan sumber data yang di peroleh melalui observasi 
lapangan, wawancara, studi pustaka, dokumentasi dan data resmi dari 
perusahaan tersebut. Dalam penelitian ini menggunakan teori Fred R.David 
dalam manajemen strategi dalam tahapan perumusan strategi, implementasi 
strategi dan evalusi strategi. Peneliti menambahkan definisi operasional Jill 
Griffin dan Philip Kottler mengenai loyalitas pelanggan. Dan yang menjadi 
pembeda adalah di penelitian terdahulu ini merupakan dalam bidang jasa, 
sedangkan penelitian yang akan saya teliti dalam bidang produk. 
Dan yang ketiga penelitian , Skripsi dengan judul “ Strategi Komunikasi 
Pemasaraan ViaVia Cafe dalam Mempertahankan Loyalitas Konsumen 
Wisatawan Mancanegara” Universitas Muhammadiyah Yogyakarta, tahun 
2018. Menggunakan metode penelitian deskriptif kualitatif dengan teknik 
analisis deskriptif, memberikan penjelasan penguraian dan menggambarkan 
sesuai dengan permasalahan yang erat kaitannya dengan penelitian tersebut. 
Dengan menggunakan komunikasi pemasaran terpadu atau Integrated 
Marketing Communications (IMC) yang mencakup berbagai upaya koordinasi 
dari berbagai elemen promosi dan kegiatan pemasaran lainnya. Sebernarnya 
dalam teori, metodologi hampir sama dengan yang akan aya buat, tetapi ada 
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sedikit pembeda dalam hal konsumen. Penelitian terdahulu mengedepankan 
konsumen wisatawan mancanegara berarti dapat dikatakan konsumen setiap 
harinya yang berkunjung akan berbeda, sedangkan penelitian yang akan saya 
teliti berfokus pada konsumen dalam negeri yang setiap hari berkunjung dan 
melakukan pembelian ulang dengan jumlah yang besar. 
Selanjutnya keempat, skripsi dengan judul “Strategi komunikasi 
pemasaran dalam meningkatkan penjualan (Studi Deskriptif Kualitatif 
Aktivitas Promosi Pada Akun Instagram @kedai_digital) Universitas Islam 
Negeri Sunan Kalijaga tahun 2017. Dalam penelitian ini penulis 
menggunakan metode pengumpulan data dengan data premier dan sekunder. 
Data premier yang meliputi teknik wawancara dan observasi. Dengan teori 
komunikasi pemasaran seperti melakukan Segmentasi, Tergeting, menentukan 
Diferensiasi dan Positioning . Dengan teori Bauran Promosi(Promotion Mix) . 
Dan dalam penelitian ini sangat berbeda dengan apa yang akan saya teliti. 
Penelitian terdahulu ini dengan menggunakan teori promosi mix saja dan 
lebih memfokuskan pada promosi media sosial instagram, sedangkan 
penelitian yang akan saya teliti dengan teori bauran pemasaran. 
Dan yang terakhir Skripsi dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran 
Distro Rown Divison Solo Dalam Mempertahankan Brand Awareness” 
Institut Agama Islam Negeri Surakarta tahun 2019.  Dalam penelitian ini 
menggunakan metode deskriptif kualitatif, dengan sumber data primer yang 
diperoleh dari narasumber di lapangan dan data sekunder yang diperoleh dari 
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studi kepustakaan, internet, dan lain-lain yang berkaitan dengan informasi 
yang dibutuhkan. Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan 
metode wawancara, observasi, dan dokumentasi. Dalam penggunakaan teori 
komunikasi pemasaran menurut Kotller & Keller teori bauran pemasaran yang 
terdiri dari periklanan, promosi penjualan, penjualan tatap muka, publisitas, 
pemasaran langsung, dan Point Of Purchase Communications (POC). Pada 
penelitian ini difokuskan pada Brand Awaraness ( Kesadaran Merek) dengan 
teori Piramida Brand Awaraness menurut Durianto . Dalam  penelitian ini 
sangat berbeda dengan apa yang akan saya teliti, penelitian ini lebih 
menekankan pada Brand Awaraness, sedangkan yang akan saya teliti lebih ke 
Loyalitas Konsumen. 
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C. Kerangka Berfikir   
Adapun alur bagan kerangka berpikir pada penelitian ini adalah: 
 
        INPUT     PROSES          OUTPUT 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3. Kerangka Berpikir 
 
Dalam kerangka berpikir ini, memiliki hubungan terintegrasi untuk mengetahui 
strategi komunikasi pemasaran MY Creative ID Yogyakarta. Strategi komunikasi 
pemasaran menjadi hal terpenting , tetapi lebih baik dianalisis terlebih dahulu 
menggunakan langkah – langkah strategi komunikasi pemasaran yaitu konsumen, 
yaitu melalui bauran pemasaran / Marketing Mix teori dari Kotler & Keller yang 
meliputi, Periklanan, Promosi penjualan, Hubungan Masyarakat, Penjualan personal 
dan Pemasaran langsung untuk mengetahui sebagaimana berhasilnya Strategi 
Komunikasi Pemasaran tersebut .  
1. PERIKLANAN 
2. PROMOSI PENJUALAN 
3. HUBUNGAN MASYARAKAT  
4. PENJUALAN PERSONAL 
5. PEMASARAN LANGSUNG 
MY CREATIVE 
ID 
YOGYAKARTA 
STRATEGI 
KOMUNIKASI 
PEMASARAN 
STRATEGI KOMUNIKASI 
PEMASARAN MY 
CREATIVE ID 
YOGYAKARTA 
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
A. Jenis dan Pendekatan Penelitian  
Menurut Ruslan (2004:213) penelitian kualitatif bertujuan untuk 
mendapatkan pemahaman yang sifatnya umum terhadap kenyataan sosial dari 
perspektif partisipan, pembahasan tersebut tidak ditentukan terlebih dahulu, tetapi 
diperoleh setelah melakukan analisis terhadap kenyataan sosial yang menjadi 
fokus penelitian, dan kemudian ditarik suatu kesimpulan berupa pemahaman 
umum tentang kenyataan-kenyataan tersebut 
Sedangkan menurut Denzin dan Lincoln dalam Creswell (1998:15) 
mengemukakan bahwa penelitian kualitatif adalah multimetode dalam fokus, 
termasuk pendekatan Interpretif dan Naturalistik terhadap pokok persoalannya. 
Ini berarti para peneliti kualitatif menstudi segala sesuatu dalam latar ilmiahnya, 
berusaha untuk memahami atau menginterprestasi fenomena dalan hal makna-
makna yang orang-orang berikan fenomena tersebut.  
Dalam penelitian ini  peneliti menggunakan metode penelitian deskriptif 
kualitatif, menggambarkan subjek dan objek penelitian berdasarkan fakta di 
lapangan dan data-data yang diperoleh adalah kata-kata, gambar, dan bukan 
angka-angka. Deskriptif adalah bagian terpanjang yang berisi semua peristiwa 
dan pengalaman yang didengar dan yang dilihat serta dicatat selengkapnya dan 
seobjektif mungkin. Usaha untuk mendiskripsikan peristiwa dan pengalaman 
yang tertuju pada usaha mengemukakan gejala-gejala secara lengkap didalam 
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aspek yang diselidiki, agar jelas keadaan dan kondisinya. Dalam penelitian ini 
fenomena yang menjadi dasar penelitian mengenai “Strategi Komunikasi 
Pemasaran MY Creative ID Yogyakarta” . 
 
B. Timeline Penelitian 
No Kegiatan 
TAHUN 2019 – 2020 
Agt Sep Okt Nov Des Jan Feb 
1. Pengajuan 
Proposal 
       
2. Proses Bimbingan        
3. Penyusunan Proposal        
4. Pra Penelitian        
5. Pengajuan 
Proposal dan 
Seminar Proposal 
       
6 Pengajuan 
Penelitian 
       
7. Proses Penelitian        
8. Pengajuan dan 
Sidang Munaqosah 
       
 
Tabel 1. Tabel Timeline Penelitian 
 
 
32 
 
C. Tempat dan Waktu Penelitian  
Dalam penelitian ini peneliti mengambil tempat penelitian di MY Creative 
ID Yogyakarta yang beralamatkan Jln. Menteri Supeno, Tungkak Pakel UH 
5/No. 449, RT 02 RW 01, Kota Yogyakarta, Daerah Istimewa Yogyakarta 
55161. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Desember 2019 – Januari 2020. 
 
D. Pendekatan Penelitian 
Dalam penelitian ini, data yang diperoleh adalah kata-kata, gambar, dan 
bukan angka-angka. Data tersebut berasal dari naskah wawancara, catatan 
lapangan, foto, Video Tape, dokumen pribadi, catatan atau memo,dan dokumen 
resmi lainnya (Moeloeng, 1993:11) 
Untuk menganalisis data,peneliti menerapkan metode studi deskriptif yang 
bertujuan untuk mendiskripsikan secara sistematis, faktual, dan akurat tentang 
fakta-fakta yang ada. 
 
E. Sumber Data 
a. Data primer  
Data yang diperoleh secara langsung dari narasumber atau informan 
(Susanto, 2006 : 125) Data Primer yang diperoleh dari wawancara langsung 
kepada narasumber yaitu kepada Owner MY Creative ID, Marketing MY 
Creative ID, dan devisi Admin  MY Creative ID dengan perihal strategi 
komunikasi pemasaran MY Creative ID Yogyakarta yang mampu memberikan 
informasi yang dibutuhkan peneliti. 
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b. Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang dikumpulkan dari bahan kepustakaan 
yang dapat mendukung sumber data dari data primer. Dalam hal ini adalah 
dokumen resmi, peraturan perundang-undangan, foto-foto dan sumber lain 
yang melengkapi dan mendukung data yang diperlukan dalam penelitian yang 
didapat dari MY Creative ID dan dari tempat lain yang menunjang 
terpenuhinya data yang dibutuhkan. 
 
F. Subjek dan Objek Penelitian 
1. Subjek Penelitian 
Dalam penelitian ini yang menjadi subjek penelitian adalah Owner, 
Marketing, dan Devisi Admin MY Creative ID. 
Owner MY Creative Id yang bernama Yuli Tri Haryanto, Marketing 
yang bernama Tusti Widyaningsih, dan yang terakhir devisi Admin yang 
bernama Fatun yang akan menjadi subjek penelitian di MY Creative ID 
Yogyakarta 
2. Objek Penelitian 
Objek Penelitian ini adalah strategi komunikasi pemasaran yang 
dilaksanakan oleh MY Creative ID Yogyakarta. 
 
 
 
34 
 
G. Teknik Pengumpulan Data 
Dalam penelitian ini, untuk memperoleh data digunakan 3 teknik  
pengumpulan data yaitu:   
a. Wawancara   
Wawancara adalah suatu percakapan antar seseorang yang 
membutuhkan informasi yang berharap mendapat informasi yang 
diasumsikan mempunyai info langsung dari sumbernya. Dalam hal ini 
peneliti membagi sumber informasi ke dalam 2 kategori. Yang pertama 
adalah narasumber primer atau utama yaitu Owner, Marketing, dan Devisi 
Admin.  
b. Observasi 
Teknik pengumpulan data yang dilakukan peneliti untuk mengamati 
dan mencatat suatu peristiwa dengan penyaksian langsungnya, dan 
biasanya peneliti dapat sebagai partisipan atau observer dalam 
menyaksikan atau mengamati suatu obyek yang ditelitinya. Teknik 
observasi dalam penelitian ini dengan melakukan kunjungan, mengamati 
serta terjun langsung ke lapangan pada objek yang diteliti, yakni MY 
Creative ID Yogyakarta. 
c. Dokumentasi 
Dokumentasi dalam penelitian ini berasal dari MY Creative ID yang 
berupa dokumen publik maupun privat, dimana dokumen publik meliputi 
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media online dan/atau media cetak, kemudian dokumen privat seperti 
berupa arsip perusahaan. 
H. Teknik Keabsahan Data 
Metode keabsahan data adalah suatu upaya untuk menunjukkan validitas 
dan reliabilitas data penelitian.  Validitas merupakan tolak ukur sejauh mana 
data yang diperoleh adalah akurat, sedangkan reliabilitas adalah tingkat 
konsisten hasil dari data.  
Sebagai usaha peningkatan validitas data dalam penelitian kualitatif yang 
biasa digunakan yaitu triangulasi. Triangulasi merupakan cara paling umum 
digunakan bagi peningkatan validitas dalam penelitian kualitatif. (Patton 
1984) menyatakan bahwa ada empat macam teknik triangulasi, yaitu 
triangulasi data (sumber), triangulasi peneliti, triangulasi metodologi, dan 
triangulasi teoretis.  
Dalam penelitian ini penulis menggunakan pemeriksaan keabsahan data 
dengan menggunakan triangulasi sumber. Menurut Patton, Triangulasi dengan 
sumber berarti Cara ini mengarahkan peneliti agar di dalam mengumpulkan 
data, ia wajib menggunakan beragam sumber data yang tersedia, artinya data 
yang sama atau sejenis akan lebih mantap kebenarannya bila di gali dari 
beberapa sumber data yang berbeda. Dengan demikian apa yang di peroleh 
dari sumber satu, bisa lebih teruji kebenarannya bilamana dibandingkan 
dengan data sejenis yang di peroleh dari sumber lain yang berbeda.  
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Triangulasi sumber bisa menggunakan satu jenis sumber data 
seperti,informan, namun beberapa informan atau narasumber yang di gunakan 
harus merupakan kelompok atau tingkatan yang berbeda-beda, misalnya di 
dalam status atau posisi perannya yang berkaitan dengan konteks tertentu.  
Cara triangulasi sumber yang lain dapat pula di lakukan dengan menggali 
informasi dari narasumber tertentu, dari kondi lokasi, dari aktivitas yang 
menggambarkan perilaku orang atau warga masyarakat, atau dari sumber 
yang berupa catatan atau arsip dan dokumen yang memuat catatan yang 
berkaitan dengan data yang di maksudkan peneliti. 
 
     Informan 1 
Data  Wawancara   Informan 2 
     Informan 3 
Atau  
 Wawancara   Informan 
 Data  Content analysis  Dokumen 
    Observasi   Aktivitas 
Gambar 4. Proses Triangulasi Sumber (Sutopo,2002:80) 
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I. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data kualitatif menurut Bogdan dan Biklen adalah upaya 
yang dilakukan dengan jalan bekerja dengan data, mengorganisasikan data, 
memilahmilah data menjadi satuan yang dapat dikelola, mensintesiskannya, 
mencari, dan menemukan pola, menemukan apa yang penting dan apa yang 
dipelajari dan memutuskan apa yang dapat diceritakan kepada orang lain. 
Langkah selanjutnya adalah mengolah data yang terkumpul dengan 
menganalisis data, mendeskripsikan data, serta mengambil kesimpulan. 
Menganalisis data ini menggunakan teknik analisis data kualitatif, karena 
data-data yang diperoleh merupakan keterangan-keterangan. (Moleong Lexy 
2007:248) 
Proses analisis data dimulai dengan menelaah seluruh data yang tersedia 
dari berbagai sumber, yaitu dari wawancara, pengamatan yang telah dituliskan 
dalam catatan lapangan, dokumen resmi, gambar, foto, dan sebagainya. 
Analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan pada saat pengumpulan 
data seperti yang dikemukakan oleh Miles dan Huberman bahwa aktivitas 
dalam analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan berlangsung 
secara terus menerus sampai tuntas, sehingga datanya jenuh.  (Sugiono 
2012:243) Aktivitas dalam menganalisis data kualitatif yaitu:  
1. Reduksi Data (Data Reduction)  
Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 
memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. 
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Dengan demikian data yang telah direduksi akan memberikan 
gambaran yang lebih jelas dan mempermudah peneliti untuk 
melakukan pengumpulan data selanjutnya dan mencarinya bila 
diperlukan. Secara teknis, pada kegiatan reduksi data yang telah 
dilakukan dalam penelitian ini meliputi: perekapan hasil wawanacara 
kemudian pengamatan hasil pengumpulan dokumen yang 
berhubungan dengan fokus penelitian. 
2. Penyajian Data (Data Display)  
Menyajikan data yaitu penyusunan sekumpulan informasi yang 
memberi kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan penarikan 
tindakan. Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa dilakukan 
dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, 
flowchart atau sejenisnya. Dalam penelitian ini, secara teknis data-
data akan disajikan dalam bentuk teks naratif, tabel, foto, bagan. 
3. Penarikan Kesimpulan (Conclusion Drawing)  
Langkah ketiga dalam analisis data menurut Miles dan Huberman 
adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan dalam 
penelitian kualitatif adalah merupakan temuan baru yang sebelumnya 
belum pernah ada. Dengan demikian kesimpulan dalam penelitian 
kualitatif mungkindapat menjawab rumusan masalah yang 
dirumuskan sejak awal, tetapi mungkin juga tidak karena masalah dan 
rumusan masalah dalam penelitian kualitatif masih bersifat sementara 
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dan akan berkembang setelah penelitian berada dilapangan. Secara 
teknis proses penarikan kesimpulan dalam penelitian ini akan 
dilakukan dengan cara mendiskusikan data-data hasil temuan 
dilapangan dengan teori-teori yang dimasukan dalam bab tinjauan 
pustaka. 
Berikut ini adalah analisis data model interaktif menurut Miles dan 
Huberman.  Bagan tersebut akan menjelaskan bahwa dalam melakukan 
analisis data kualitatif dapat dilakukan bersamaan dengan pengambilan data, 
proses tersebut akan berlangsung secara terus menerus sampai data yang 
ditemukan jenuh. 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5. Model Teknik Analisis Data (Matthew B. Miles dan A. Michael 
Huberman dalam Sutopo 2002:96) 
 
Tiga hal yang digunakan dalam analisis data kualitatif yaitu reduksi 
data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan atau verifikasi sebagai 
sesuatu yang saling berhubungan pada saat sebelum, selama, dan sesudah 
Pengumpulan Data 
Reduksi 
Data 
Sajian 
Data 
Penarikan 
kesimpulan/ 
verifikasi 
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pengumpulan data dalam bentuk yang sejajar Tiga proses tersebut 
merupakan proses siklus dan interaktif, sehingga peneliti harus siap bergerak 
di antara 4 bagan tersebut selama pengumpulan data, dan kemudian bergerak 
bolak-balik di antara kegiatan reduksi, penyajian, dan penarikan kesimpulan 
atau verifikasi selama sisa waktu penelitiannya. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN 
 
A. Fakta Temuan Penelitian 
1. Gambaran Umum MY Creative ID Yogyakarta 
a. Sejarah MY Creative ID  
 
 
 
 
Gambar 6. Logo MY Creative ID (sumber. Data Primer peneliti) 
MY CREATIVE ID Yogyakarta yang di dirikan oleh Yuli Tri Haryanto 
pada tahun 2011 yang awal mulanya hanya memproduksi Sticker/Garskin di 
acara Sunday Morning Market Universitas Gajah Mada Yogyakarta setiap 
hari minggu. Pada saat itu hanya berjualan melalui media sosial facebook. 
Perusahaan ini awal mulanya bernama MY SKINS lalu berubah menjadi 
CV.MY CREATIVE ID pada tahun 2017.  
Di tahun 2017 ini MY Creative ID memberani diri untuk upgrade 
produk case custom dan menjadi satu – satunya home industry case custom 
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yang ada di Yogyakarta. Dengan di dukung 2 tenaga karyawan dan 1 mesin 
cetak case custom. Asal mula nama Asal mula nama MY CREATIVE ID ini 
di singkat dari nama saya MY yang berarti “Mas Yuli”, CREATIVE 
menciptakan orang – orang Creative, Inovatif.  
Seiring berjalannya waktu dan semakin berkembangnya usaha yang di 
rintisnya, usaha ini selalu melakukan inovasi-inovasi terbaru dari hanya 
berjualan sticker sekarang merambah produksi Case Custom dan Accecoris 
Handphone lainnya. 
b. Motto MY CREATIVE ID  
“Kepuasaan Konsumen itu adalah Kebahagiaan kita” ketika mereka puas 
dan kita pun bahagia, jika mereka tidak puas ya kita yang tidak bahagia. 
 
c. Visi dan Misi MY Creative ID 
1) Visi 
a. Menciptakan Lapangan Pekerjaan di wilayah sekitar 
b. Menjadikan home industy creative produktif. 
c. Menciptakan produk – produk kreatif inovatif. 
d. Menjadikan usaha case custom yang dapat di kelola oleh 
semua kalangan. 
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2) Misi 
Untuk mencapai suatu visi tersebut, MY Creative ID selalu berupaya 
meningkatkan SDM yang ada di sekitar dengan memberikan pelatihan 
– pelatihan untuk membuat suatu produk yang kreatif, produktif, dan 
inovatif yang akan menjadi sumber penghasilan di semua kalangan 
dari muda sampai orang tua. 
 
d. Struktur Manajemen MY Creative ID 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 7. Struktur Manajemen MY Creative ID 
(Sumber.Data Primer Peneliti) 
 
 
OWNER 
SUPERVISIOR 
PRODUKSI 
DESIGN GRAFIS 
ADMIN ONLINE 
/ OFFLINE 
QUALITY 
CONTROL / 
PACKING 
PURCHASING 
PRINTING 
MARKETING 
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Owner     : Yuli Tri Haryanto 
Supervisior   : Arif, Ayub,Veri 
Marketing   : Tusti, Jalu 
Admin online / offline : Maya, Putri, Fatun 
Design grafis   : Rosna, Sakti, Tri, Slamet, Rakhmat, Bagas 
Purchasing   : Sidiq, Wisnu, Dwi, Vita 
Printing : Dhedik, Dimas,Fajar, Alip, Rendy, Fafa, Stedy,  
Fabio,Adnan, Fajar, Andri 
Quality Control / Packing : Danu, Kholil 
e. Grafik Penjualan MY Creative ID tahun 2019 
 
Gambar 8. Grafik Penjualan MY Creative ID tahun 2019 (Sumber Data 
Primer Peneliti) 
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Grafik Penjualan MY Creative ID tahun 2019 
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Dari data di atas dapat di jelaskan, jika memasuki bulan April – 
Agustus MY Creative ID menunjukan peningkatan yang signifikan dalam 
hal penjualannya, karena pada bulan tersebut termasuk waktu libur 
sekolah dan libur kuliah, karena mayoritas konsumen MY Creative ID dari 
anak – anak muda yang masih kuliah. Seperti yang di ungkapkan Owner 
MY Creative ID : 
“Setiap tahunnya penjualan MY Creative ID yang menunujukkan 
kenaikan yang signifikan di bulan April, Mei, Juli, Agustus, Oktober dan 
November itu bisa mencapai 100 kali lipat penjualan di luar bulan tersebut 
. Dari tahun 2017 grafik penjualan MY Creative ID itu setiap tahunnya 
selalu Balance atau seimbang semua di atas 50% perbulannya, Contohnya 
seperti dulu tahun 2017 setiap bulannya saya dapat untung bersih 400 juta 
karna karyawan saya waktu itu hanya 2-3 orang, di tahun 2018 karyawan 
saya semakin banyak dan penghasilan bersih saya menjadi turun kurang 
lebih 200-300 juta. Kemudian di tahun 2019 karyawan saya mencapai 
30an orang dan pendapatan bersih saya mencapai 100-150 juta setiap 
bulannya. Dapat di katakana pendapatan bersih saya turun itu ya karna 
penambahan jumlah karyawan setiap tahunnya.” (Wawancara dengan 
Owner MY Creative ID,Yuli Tri, 23 Januari 2020) . 
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f. Produk dan Harga 
JENIS PRODUK 
HARGA 
ECER JASA MEMBER 
SOFTCASE CUSTOM 
Gambar 9. Softcase 
Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
 
 
 
Rp.15.000 
 
 
 
 
Rp.10.000 
 
 
 
 
Rp.8.000 
ANTICRACK CUSTOM 
 
Gambar 10. Anticrack 
Custom(Sumber.Instagram 
MY Creative ID) 
 
 
 
 
Rp.15.000 
 
 
 
 
Rp.10.000 
 
 
 
 
Rp.8.000 
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BLACKMATE 
CUSTOM 
 
 
Gambar 11. Blackmate 
Custom(Sumber.Instagram 
MY Creative ID) 
 
 
 
 
 
 
 
Rp. 20.000 
 
 
 
 
 
Rp.10.000 
 
 
 
 
 
Rp.8.000 
HARDCASE MIKA 
CUSTOM  
 
Gambar 12. Hardcase 
Mika Custom 
(Sumber.Instagram MY 
 
 
 
 
 
Rp.30.000 
 
 
 
 
 
Rp.10.000 
 
 
 
 
 
Rp.8.000 
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Creative ID) 
 
 
HARDCASE 2D 
GLOSSY  
 
 
Gambar 13. Hardcase 2D 
Glossy Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
 
 
 
 
 
Rp.40.000 
 
 
 
 
 
Rp.25.000 
 
 
 
 
 
Rp.20.000 
HARDCASE 2D 
RUBBER 
  
Gambar 14. Hardcase 2D 
 
 
 
 
 
Rp.40.000 
 
 
 
 
 
Rp.25.000 
 
 
 
 
 
Rp.20.000 
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Rubber Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
 
HARDCASE 
FULLPRINT  
 
 
Gambar 15. Hardcase 
Fullprint Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
 
 
 
Rp.40.000 
 
 
 
 
Rp.30.000 
 
 
 
 
Rp.25.000 
FLIP – FLOP CASE  
 
 
 
 
 
 
Rp.35.000 
 
 
 
 
 
 
Rp.25.000 
 
 
 
 
 
 
Rp.25.000 
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Gambar 16. Flip Flop Case 
Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
LUGGAGE / KOPER 
CASE 
 
Gambar 17. 
Luggage/Koper Case 
Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
 
 
 
 
 
 
Rp. 25.000 
 
 
 
 
 
Rp.25.000 
 
 
 
 
 
Rp.20.000 
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PAPERCASE 
 
Gambar 18. Papercase 
Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
 
 
 
Paket A : 
Rp.14.000 
Paket B : 
Rp.22.000 
Paket C : 
Rp.8.000 
Paket D : 
Rp. 17.000 
 
 
Paket A : 
Rp.14.000 
Paket B : 
Rp.22.000 
Paket C : 
Rp.8.000 
Paket D : Rp. 
17.000 
 
 
Paket A : 
Rp.14.000 
Paket B : 
Rp.22.000 
Paket C : 
Rp.8.000 
Paket D : 
Rp. 17.000 
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POP SOCKET 
CUSTOM  
 
Gambar 19. Pop Socket 
Custom(Sumber.Instagram 
MY Creative ID) 
 
 
 
 
 
 
 
Rp.10.000 
 
 
 
 
 
 
Rp. 8.000 
 
 
 
 
 
 
Rp. 5.000 
FOTO POLAROID  
Gambar 20. Foto Polaroid 
Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
 
 
 
Rp.7.500 
(isi 25 foto) 
 
 
 
 
Rp.7.500 (isi 
25 foto) 
 
 
 
 
Rp. 5.000 
(isi 25 foto) 
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GANTUNGAN KUNCI 
 
Gambar 21. Gantungan 
Kunci Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
 
 
 
 
Rp.10.000 
 
 
 
 
 
Rp.7.000  
 
 
 
 
 
Rp. 5.000 
GARSKIN/STIKER HP 
DAN LAPTOP 
CUSTOM 
Gambar 22. 
Garskin/Sticker Hp Laptop 
Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
 
 
 
 
Harga mulai 
Rp.5000 – 
25.000  
 
 
 
 
Harga mulai 
Rp.5000 – 
25.000 
 
 
 
 
Harga mulai 
Rp.5000 – 
25.000 
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HANDGRIP CASE 
CUSTOM  
Gambar 23. Handgrip Case 
Custom 
(Sumber.Instagram MY 
Creative ID) 
 
 
 
 
 
Rp. 30.000 
 
 
 
 
 
Rp.25.000 
 
 
 
 
 
Rp.25.000 
Tabel 2. Tabel Produk dan Harga Jual MY Creative ID 
 
B. Sajian Data  
Pada sajian data ini peneliti menyajikan data-data yang diperoleh 
berhubungan dengan strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh MY 
CREATIVE ID Yogyakarta. Pada perolehan data ini peneliti mendapatkan data 
dari hasil wawancara dan juga beberapa data penunjang yang berhubungan 
dengan penelitian ini. Data yang disajikan berdasarkan hasil yang diperoleh 
peneliti di lapangan. Pada pelaksanaan strateginya MY CREATIVE ID 
Yogyakarta memiliki strategi yang kemudian diterapkan pada kesehariannya 
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untuk terus dilakukan dan mendapatkan hasil yang dituju. Khususnya untuk 
penelitian ini untuk mengetahui Strategi Komunikasi Pemasaran. 
Adapun sajian data yang peneliti akan uraikan meliputi strategi komunikasi 
pemasaran yang telah MY CREATIVE ID lakukan, yaitu Periklanan, Promosi 
Penjualan, Penjualan Personal, Hubungan Masyarakat dan Publisitas, Pemasaran 
Langsung.  
Penelitian yang di gunakan peneliti adalah penelitian kualitatif, di sini 
peneliti menggunakan metode observasi, wawancara, dan dokumentasi.  Sebagai 
penunjang untuk memperoleh informasi dalam penelitian ini, peneliti melakukan 
melakukan wawancara dengan bebeapa informan yang sangat berhubungan 
dengan penelitian ini, yakni : 
1. Wawancara dengan Owner MY Creative ID ( Yuli Tri Haryanto) yang 
bertujuan untuk memperoleh informasi mengenai sejarah MY Creative ID, 
dan kinerja MY Creative ID. 
2. Wawancara dengan marketing MY Creative ID (Tusti Widyaningsih) yang 
bertujuan untuk memperoleh informasi terkait dengan strategi komunikasi 
pemasaran yang dilakukan MY Creative ID. 
3. Wawancara dengan bagian admin MY Creative ID (Fatun) yang bertujuan 
untuk memperoleh informasi terkait dengan keadaan konsumen. 
Dari data yang diperoleh peneliti selama dilapangan melalui wawancara. 
Obeservasi dan dokumentasi. Maka di ketahui bahwa MY Creative ID telah 
menerapkan strategi komunikasi pemasaran . Dalam dunia bisnis, Strategi 
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Komunikasi Pemasaran adalah suatu hal yang sangat penting, perlu di susun 
sangat teliti untuk mendapatkan perhatian dari konsumen. Dengan adanya strategi 
komunikasi pemasaran yang baik dalam melakukan pemasaran produk tentunya 
akan menjadikan produk tersebut dikenali oleh konsumen dan tentunya di minati.  
Berikut hasil wawancara yang peneliti lakukan dengan narasumber yang terkait 
dengan strategi komunikasi pemasaran. 
 
1. Sajian Data Strategi Komunikasi Pemasaran MY Creative ID 
Yogyakarta  
Strategi Komunikasi Pemasaran yang dilakukan MY Creative ID 
menerapkan beberapa elemen bauran pemasaran seperti Periklanan, Promosi 
Penjualan,Hubungan Masyarakat, Penjualan Personal, dan Pemasaran 
Langsung, Berikut penjabaran mengenai Strategi Komunikasi Pemasaran 
yang di lakukan MY Creative ID Yogyakarta : 
Strategi komunikasi pemasaran dalam hal pengimplementasiannya tidak 
boleh di pandang remeh, begitupun dengan tahapan – tahapan apa yang akan 
di lakukan dan bagaiman prosesnya agar semua yang di harapkan dapat 
berjalan secara efektif dan efisien . Meliputi keterangan produk, harga, 
pendistribusian produk, dan yang terakhir adalah promosi.Implementasi ini 
meliputi Bauran pemasaran atau Marketing Mix menurut Kotler dan Keller 
dalam Nana Herdiana (2015:156) adalah perpaduan spesifik periklanan, 
promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan pemasaran 
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langsung yang di gunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai 
pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan pelanggan. 
 
a. Produk (Product)  
Menurut Sumarni dan Soeprihanto (2010:274) Produk adalah setiap 
apa saja yang ditawarkan di pasar untuk mendapat perhatian, permintaan, 
pemakaian atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau 
kebutuhan. Produk tidak hanya selalu berupa barang tetapi dapat juga 
berupa jasa ataupun gabungan dari keduanya (barang dan jasa). Produk 
yang di keluarkan harus mempunyai kualitas yang baik dan bagus, hal 
tersebut agar penjualan produk tersebut dapat sukses di pasarkan dan tidak 
mengecewakan konsumen. Kualitas produk juga akan menentukan 
kualitas dari perusahaan tersebut, karena bersangkutan dengan 
profesionalisme dan kreativitas dari perusahaan itu.  
Produk yang di produksi oleh MY Creative ID sangatlah bermacam – 
macam terkhusus untuk kebutuhan handphone zaman sekarang , mulai 
dari case custom hp,garskin, gantungan kunci, pop socket, papercase, 
cetak foto polaroid yang semuanya bisa di custom sesuai keinginan 
konsumen. Produk ini benar benar sudah berkualitas, bermutu, dan berani 
di uji ketahanannya, karena MY Creative ID mengedepankan mutu 
dengan penggunaan alat dan bahan yang berkualitas. 
b. Harga (Price) 
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Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
sejumlah kombinasi dari barang/jasa beserta pelayanannya. Setelah 
produk yang diproduksi siap untuk dipasarkan, maka perusahaan akan 
menentukan harga dari produk tersebut. 
MY Creative ID membandrol harga produknya mulai dari Rp. 5000 – 
Rp. 50.000  dengan harga tersebut sudah sesuai dengan kualitas yang di 
berikan. 
c. Pendistribusian (Place)  
Sebuah perusahaan yang sudah berjalan dengan baik tentu 
membutuhkan tempat atau saluran distribusi yang akan menunjang 
keberlangsungan terhadap suksesnya perusahaan tersebut. Keputusan 
dalam pemilihan tempat yang di anggap strategis sangatlah penting, agar 
mampu menghadirkan konsumen dalam jumlah yang di targetkan. 
Pendistribusian produk MY Creative ID di lakukan melalui “satu 
pintu” maksudnya adalah produk langsung ke tangan konsumen yang 
memesan, tanpa perantara seperti toko cabang, agen dan sebagainya. 
Terlebih produk tersebut dapat di ambil di home industri MY Creative ID 
yang beralamatkan di beralamatkan Jln. Menteri Supeno, Tungkak Pakel 
UH 5/No. 449, RT 02 RW 01, Kota Yogyakarta, Daerah Istimewa 
Yogyakarta 55161. Ataupun produk dapat di kirim melalui jasa 
pengiriman seperti JNE, J&T, Travel, TIKI, POS INDONESIA, Cargo, 
dan lain sebagainya. 
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d. Promosi (Promotion) 
Menurut Tjiptono (2008:219), pada hakikatnya promosi adalah suatu 
bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi 
pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 
informasi, mempengaruhi, membujuk, dan atau mengingatkan pasar 
sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, 
dan loyal pada produk yang di tawarkan perusahaan yang bersangkutan. 
Pada bagian Promosi ini ada lima elemen yang harus di perhatian agar 
suatu perusahaan berhasil dalam promosinya. Elemen itu adalah Bauran 
pemasaran atau Marketing Mix menurut Kotler dan Keller dalam Nana 
Herdiana (2015:156) adalah perpaduan spesifik periklanan, promosi 
penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan pemasaran 
langsung yang di gunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai 
pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan pelanggan. Elemen 
tersebut meliputi : 
1) Periklanan (Advertising) 
Periklanan merupakan suatu bentuk strategi komunikasi 
pemasaran untuk mengenalkan produk atau jasa melalui media massa 
seperti radio, televisi, surat kabar, majalah, baliho, dan lain 
sebagainya. Iklan yang di pasang melalui media – media tersebut 
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dapat memberikan efek pada suatus produk maupun jasa yang 
diiklankan. 
Dalam kegiatan periklanan terdapat dua keputusan penting yang 
harus di ambil, yakni tentang menentukan iklan yang harus 
disampaikan kepada pasar yang dituju, dan memilih media yang 
sesuai . Periklanan memiliki lima fungsi utama yaitu : 
1. Memberikan informasi 
2. Mempengaruhi atau membujuk 
3. Menciptakan kesan (image)  
4. Memuaskan keinginan 
5. Sebagai alat komunikasi 
Demikian halnya dengan MY Creative ID , dalam bidang 
Advertising menggunakan beberapa media massa, seperti : 
a. Media Cetak 
Media cetak adalah media periklanan yang paling 
sering digunakan oleh perusahaan untuk mempromosikan 
produknya. MY Creative ID menganggap Media Cetak 
kurang efektif untuk media iklan produknya, karena pada 
konsep awal berdirinya MY Creative ID sudah berbasis 
online. Seperti yang di ungkapkan pihak Marketing MY 
Creative ID : 
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“ Pernah dulu tahun 2018  coba iklan di media cetak 
seperti di tabloid pulsa sampai pernah jadi member 
selama setahun , kalau tidak salah. Tapi tidak signifikan, 
karena justru yang melihat tabloid itu kan orang – orang 
yang mencari hp bukan mencari accecoris hp. Jadi dapat 
dikatakan MY Creative ID pernah mencoba iklan di 
media cetak, tapi tidak ada kenaikan penjualan, karena 
setiap ada konsumen baru selalu kita Tanya “ Tau MY 
Creative ID darimana “ dan mereka rata – rata menjawab 
dari media sosial, entah facebook ataupun instagram, 
selain menggunakan media cetak tabloid kita juga 
menggunakan berbagai produk yang di cetak dengan 
nama MY Creative ID seperti Banner, Kartu Nama, Nota 
Pembayaran Produk case, Pop Socket,Kaos MY Creative 
ID, Neon Box,” (Wawancara dengan Marketing MY 
Creative ID,Tusti Widyaningsih , 1 Februari 2020).   
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 24. Tampak depan Belakang Kaos MY Creative ID 
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Gambar 25. Neon Box dan Banner di MY Creative ID. 
 
b. Media Daring ( Dalam Jaringan) 
Pertumbuhan teknologi pada saat ini sangat 
berkembang pesat yang di hadiri dengan kehadiran 
internet sebagai media komunikasi yangsalah satunya 
telah membuat perusahaan mulai menggunakan dan 
beralih ke media ini sebagai media promosi. MY Creative 
ID juga menggunakan media daring sebagai alat 
mempromosikan produknya seperti Instagram, E-
commerce. 
Seperti yang di ungkapkan pihak Marketing MY 
Creative ID : 
“ Seperti pada umumnya, ya kalau pakai instagram 
kita upload produk, kasih caption semenarik mungki, 
kasih info sedetail mungkin mulai dari nama produk, 
bahan, sampai dengan proses pembuatannya, selain 
posting di instagram kita juga pernah melakukan Endorse 
di instagram, tahun 2017 kita endorse artis ibukota Tissa 
Biani, lalu tahun 2018 selebgram Vincentia tiffani dan 
awal tahun 2020 kita endorse grub band langit sore” 
(Wawancara dengan Marketing MY Creative ID, Tusti 
Widyaningsih, 1 Februari 2020). 
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Dalam dunia pemasaran sekarang ini, terlebih di era 
digital seperti sekarang ini, endorse menjadi media 
periklanan yang sangat menjanjikan bagi perusaahan yang 
memakai jasa tersebut.  
Endorse adalah sebuah bentuk dukungan atau 
rekomendasi yang diberikan seseorang kepada sebuah 
merek atau produk, dimana dukungan tersebut dilakukan 
oleh seseorang yang memiliki pengaruh atau public figure, 
misalnya seorang artis.Dengan kata lain, arti endorse 
adalah jenis promosi tertentu yang memanfaatkan selebriti 
atau seorang profesional untuk mengatakan hal baik 
tentang sebuah merek, produk atau layanan.  
Dari sisi pemilik produk atau brand tentu akan 
mendapatkan keuntungan karena memakai nama orang 
terkenal untuk mempromosikan produk/ brand miliknya. 
Menggunakan sosial media instagram para artis 
pengendorse sukses menciptakan media iklan yang baru di 
ranah era digital sekarang ini. 
MY Creative ID juga melakukan pemasaran endorse 
ini menggunakan artis ibukota Tissa Biani @tissabiani 
pada tahun 2018, kemudian tahun 2019 selebgram 
@vincentiatiffani dan awal tahun 2020 Grub Band Musik 
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Indie Langit Sore @langitsore.musik juga 
mempromosikan produk MY Creative ID  
 
Gambar 26. Screnshoot Endorse produk MY Creative ID 
 
 
 
2) Pemasaran Langsung 
Merupakan pemasaran dengan cara membina hubungan yang 
sangat dekat dengan target market yang memungkinkan terjadinya 
proses Two Ways Communication. Pemasaran langsung bukanlah 
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sekedar kegiatan mengirim surat (Direct Mail), mengirim katalog 
perusahaan kepada pelanggan. Pemasaran langsung mencakup 
berbagai aktivitas termasuk pengelolaan data, Telemarketing, dan 
iklan tanggapan langsung dengan menggunakan berbagai saluran 
komunikasi yang di tergetkan untuk memperoleh respons secara 
langsung. 
MY Creative ID tidak melakukan pemasaran langsung, karena 
konsep utama produksi case custom ini adalah sesuai keinginan 
konsumen atau Design suka – suka. MY Creative ID tidak 
menyediakan produk case Ready Stock, melainkan produk yang 
sesuai pesanan konsumen yang harus melawati tahap pemesanan 
terlebih dahulu, minimal 1 hari kerja produk case custom yang di 
inginkan konsumen sudah selesai di produksi. 
 
3) Promosi Penjualan 
Promosi penjualan merupakan salah satu cara yang 
digunakan perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan. 
Promosi berasal dari kata promote yang dapat dipahami sebagai 
mengembangkan atau meningkatkan. Promosi mencakup semua 
alat yang ada di dalam bauran pemasaran (Marketing Mix) yang 
sifatnya membujuk. 
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Promosi penjualan yang di berikan MY Creative ID cukup 
beragam, mulai dari pemberian harga yang berbeda antara 
Mengikuti berbagai Event , Pemberian harga yang berbeda antara 
konsumen baru / User, member dan jasa , Promo Produk, dan 
Give Away kepada para konsumennya.  
a. Mengikuti Berbagai Event 
Event merupakan suatu ajang yang Epic untuk 
meningkatkan penjualan dalam suatu perusahaan. Event 
biasanya di adakan sebulan sekali / setahun sekali dengan 
tema yang berbeda. Biasanya para perusahaan berbondong 
– bonding mengikuti berbagai event untuk 
memperkenalkan produk yang mereka produksi, seperti 
MY Creative ID juga aktif dalam mengikuti berbagai 
event. Seperti yang di ungkapkan pihak Marketing MY 
Creative ID : 
“Setiap ada pameran atau event pasti kita ikut ya, banyak 
sih kita ikut pameran gitu kaya, pameran gadget kita ikut 
karna setiap tahun pasti ada pameran gadget di Yogyakarta, 
kemudian technofreek kita juga ikut, biasanya pameran 
tecnofreek ini yang bikin JEC (Jogja Expo Center), ada 
juga kita ikut Jogjacom Tech. tapi biasanya event kaya gitu 
system joinan, dalam artian kita memang disitu hanya 
flayering sama presentasi produk, jadi dapat di katakan kita 
gak menjual produk disitu “.(Wawancara dengan 
Marketing MY Creative ID, Tusti Widyaningsih, 1 
Februari 2020). 
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Gambar 27.Event yang di ikuti MY Creative ID di Jogja       
Expo Center (Sumber.Data Primer Peneliti) 
 
 
 
b. Pemberian harga yang berbeda – beda. 
Ada 3 kategori konsumen di MY Creative ID, ada 
Member, Jasa, dan User. Pemberian harga yang berbeda ini 
juga sangat membuat konsumen semakin giat untuk 
memesan produk MY Creative ID. Karena harga antara 
User, Jasa dan Member sangatlah berbeda. Semakin 
konsumen memesan produk yang banyak, semakin bisa 
mereka menempati konsumen Member atau Jasa . Seperti 
yang di ungkapkan pihak marketing MY Creative ID : 
“Ada 3 kategori konsumen yang kami terapkan di MY 
Creative ID, ada konsumen baru / User, konsumen Jasa, 
Konsumen User . masing – masing kategori memiliki 
syarat dan keuntungan masing – masing. Jika di katakan 
dalam pemilihan kategori konsumen ini apakah masuk 
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dalam hal promosi penjualan, Sangat masuk, karna 
semakin banyak konsumen itu order semakin dia memiliki 
kesempatan untuk menjadi konsumen jasa ataupun 
member. Biasanya dan pasti konsumen baru/User itu yang 
order di MY Creative ID pasti lama – lama akan menjadi 
konsumen Jasa/Member, karena dalam menjadi konsumen 
baru pun mereka sudah mendapatkan kualitas, harga, 
produk yang terbaik dari kami”. (Wawancara dengan 
Marketing MY Creative ID, Tusti, 1 Februari 2020) 
 
c. Promo Produk 
Dalam hal mempromosikan produknya tak jauh dari 
kata pemberian promo produk, seperti promo potongan 
harga, promo gartis ongkir, promo beli 1 gratis 1, dan 
masih banyak lagi promo –promo produk yang ada. 
Dengan adanya promo produk ini akan membuat konsumen 
lebih di kenal dan tertarik dengan produk yang mereka 
tawarkan.  
Seperti yang di lakukan MY Creative ID juga 
melakukan Promo Produk setiap tahunnya, dari promo 
bulanan, promo akhir tahun, promo hari raya, ataupun 
promo special .  
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Gambar 28. Salah satu Screnshoot postingan instagram MY 
Creative ID mengenai Promo Produk yang sedang 
berlangsung. 
 
 
d. Give Away 
Give Away merupakan suatu event yang di adakan oleh 
pihak tertentu atau sebuat perusahaan tertentu untuk 
membagikan suatu produknya secara gratis dan legal. Give 
away ini berguna untuk menarik minat konsumen, dan give 
away ini tidak serta merta di buat, tetapi ada berbagai 
persyaratan yang harus di penuhi agar dapat berkesempatan 
mengikuti Give Away tersebut. 
MY Creative ID setiap tahunnya melakukan Give 
Away kepada seluruh konsumennya, hadiah yang di 
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berikan tidak tanggung – tanggung, mulai dari umroh 
gratis, sepeda motor, dan uang tunai.  
“Seperti contohnya konsumen ya, jelas konsumen member 
itu kita kasih pelayanan kualitas yang bagus di sisi lain kita 
juga kasih promo harga yang lebih murah dan di akhir 
tahun pasti mereka juga dapat Reward di akhir tahun. 
Tahun 2019 kemarin itu Rewardnya berupa umroh, motor, 
dan handphone dari ownernya dan juga kita promosi nya 
itu target-an, dari ownernya mentargetkan sekian kepada 
konsumen ya, nanti biasanya di kasih Cashback”. 
(Wawancara dengan Marketing MY Creative ID, Tusti,1 
Februari 2020) 
 
Tahun 2019 lalu MY Creative ID mengadakan Give Away 
bersyarat dengan jumlah orderan terbanyak di periode satu 
tahun berhadiah paket umroh gratis, dan 3 unit sepeda 
motor Honda. 
 
Gambar 29. Salah satu Screnshoot Postingan Instgram MY 
Creative ID mengenai GIVE AWAY 2019. 
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4) Hubungan Masyarakat dan Publisitas 
Dapat di katakan jika suatu perusahaan merencanakan dan 
mendistribusikan informasi secara sistematis dalam upaya 
mengontrol dan mengelola citra serta publisitas yang di terimanya, 
hal itu berarti perusahaan tersebut sedang melakukan tugas 
hubungan masyarakat (humas) yang memiliki kaitan erat dengan 
manajemen dalan menetapkan suatu tujuan yang akan dicapai 
serta menyesuaikan diri dengan lingkungan yang berubah.  
Dengan membangun citra yang baik serta menangani atau 
menghadapi rumor berita dan kejadian yang tidak menyenangkan. 
Dalam membangun citra yang positif MY Creative ID selelu 
berusaha memberikan pelayanan yang terbaik untuk para 
konsumennya. Seperti yang di ungkapkan Owner MY Creative ID 
: 
“Kalau membangun citra positif itu balik lagi ke Motto kita 
“Kepuasaan Konsumen itu Kebahagiaan kita” ketika mereka puas 
dan kita pun bahagia, jika mereka tidak puas ya kita yang tidak 
bahagia. Jadi sama saja membangun citranya harus memuaskan 
konsumen. Caranya banyak sih seperti, membuat waktu produksi 
secepat mungkin, sebagus mungkin, membuat tipe hp selengkap 
mungkin atau bertanggungjawab, bergaransi yang membuat 
konsumen Positif Thinking terhadap kita dan pasti mereka selalu 
Repeat Order terus.” ( Wawancara dengan Owner MY Creative 
ID, Yuli Tri, 23 Januari 2020 ) 
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5) Penjualan Personal (Personal Selling) 
Dalam hal ini, penjual berupaya untuk membantu atau 
membujuk calon pembeli untuk membeli produk yang ditawarkan. 
Personal Selling merupakan alat promosi yang berbeda dari 
periklanan karena penjualan personal menggunakan orang atau 
individu dalam pelaksanaannya. Dengan demikian, komunikasi 
yang dilakukan orang secara individu dapat lebih fleksibel.  
Hal ini disebabkan terjadi interaksi personal langsung antar 
seorang pembeli. Penjualan personal atau tatap muka MY 
Creative ID dilakukan oleh Admin offline , Admin offline tersebut 
yang berperan dan behubungan langsung dengan konsumen di 
store .Admin offline bertugas membantu para konsumen 
menjelaskan rincian produk yang akan di beli. Selain itu Admin 
offline juga berusaha membujuk dan meyakinkan produk yang 
akan di beli ini benar – benar berkualitas. Tidak hanya di store 
saja, tetapi penjualan personal ini juga pernah di lakukan MY 
Creative ID . 
Seperti yang diungkapkan Admin MY Creative ID : 
Biasanya konsumen datang,terlebih konsumen baru ya, karna 
kalau konsumen lama gitu sekali datang ke sini lalu transaksi 
selanjutnya pasti di lanjut via Whatapps .Ya tanya – tanya produk 
kita , lihat contoh produk kita karena kita ada contoh produk juga 
ya di kantor admin itu, dari mulai case custom sampai accesoris 
hp lainnya. Penjualan personal ya di lakukan di sini di office 
admin, nanti kalau pas beruntung ya ketemu langsung sama 
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ownernya, di ajak keliling lihat-lihat proses cetak case gitu. Kan 
saya Cuma admin ga berani sampai kasih lihat proses cetaknya , 
ya paling Cuma saya sampaikan secara detail produk-produk kita, 
kualitas kita, keuntungannya kalau join di MY Creative ID itu 
seperti apa. ( Wawancara dengan Admin MY Creative ID, Fatun, 
3 Februari 2020 ) 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 30. Salah seorang Konsumen yang melakukan transaksi langsung 
Di  MY Creative ID (Sumber Data Primer Peneliti) 
 
 
 
 
 
2. Analisis dan Pembahasan 
Strategi Komunikasi Pemasaran yang di lakukan MY Creative ID 
termasuk dalam teori Kotler & Keller. Dimana teori tersebut adalah model 
strategi komunikasi pemasaran yang di gunakan MY Creative ID. 
MY Creative ID melakukan Strategi Komunikasi Pemasaran terdapat 
beberapa aspek pengenalan Product, Price, Place, Promotion. Dalam strategi 
komunikasi pemasaran ini yang terpenting adalah aspek Promotion / Promosi 
di dalam aspek ini terdapat 5 elemen Promosi yang merupakan penjabaran dari 
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Kotler & Keller, 5 elemen tersebut adalah Periklanan, Promosi Penjualan, 
Pemasaran Langsung, Publisitas, dan Penjualan Personal, melalui ini semua 
dapat mengetahui sebagaimana Loyalitas Konsumen terhadap MY Creative 
ID. 
Menurut Kotler & Keller menyatakan bahwa komunikasi pemasaran 
adalah sarana dimana perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk, dan 
mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang 
produk dan merk yang di jual dan menambahkan komunikasi pemasaran 
merupakan salah satu dari empat elemen utama, yaitu Product, Price, 
Place,Promotion. Kemudian dalam hal Promotion Kotler & Keller 
menambahkan bahwa adanya Bauran Pemasaran atau Bauran mix, merupakan 
perpaduan spesifik antara periklanan, promosi penjualan, hubungan 
masyarakat, penjualan personal, dan pemasaran langsung yang di gunakan 
suatu perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif 
dan membangun hubungan pelanggan.  
a. Produk  
Produk merupakan setiap apa saja yang ditawarkan di pasar untuk 
mendapat perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat 
memenuhi keinginan atau kebutuhan. Produk tidak hanya selalu berupa 
barang tetapi dapat juga berupa jasa ataupun gabungan dari keduanya 
(barang dan jasa). Produk yang di produksi MY Creative ID berupa 
accecoris handphone yang produk unggulannya case custom ada softcase 
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custom, anticrack custom, blackmate custom, hardcase standar custom, 
hardcase 2d glossy,hardcase rubber, hardcase fullprint, flip – flop case, 
handgrip case, produk lainnya seperti, gantungan kunci, pop 
socket,garskin dan masih banyak lagi dengan berbagai variasi design 
sesuai keinginan konsumen. 
b. Harga 
Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Setelah produk 
yang diproduksi siap untuk dipasarkan, maka perusahaan akan 
menentukan harga dari produk tersebut. Harga yang di keluarkan MY 
Creative ID untuk produk – produknya berkisar Rp. 5.000 – Rp. 50.000 
rupiah . harga tersebut juga sudah sebanding dengan kualitas yang di 
inginkan konsumen. 
c. Saluran Distribusi  
Tentang saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh 
produsen untuk menyalurkan produk tersebut dari produsen sampai ke 
konsumen atau industri pemakai. MY Creative ID menerapkan system 
“satu pintu” dalam hal pendistribusian barang ke para konsumen. Jadi 
konsumen langsung mendapatkan barang tersebut tanpa harus melalui 
perantara agen dan cabang. 
d. Promosi 
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Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. 
Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran 
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk, dan 
atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang di tawarkan 
perusahaan yang bersangkutan.  
Dalam hal Promosi menurut Kotler & Keller ada beberapa aspek 
Bauran Pemasaran (Marketing Mix). Marketing Mix merupakan 
merupakan perpaduan spesifik antara periklanan, promosi penjualan, 
hubungan masyarakat, penjualan personal, dan pemasaran langsung yang 
di gunakan suatu perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan 
secara persuasif dan membangun hubungan pelanggan.  
1. Periklanan 
Merupakan suatu bentuk kegiatan promosi yang bertujuan untuk 
menyampaikan pesan kepada konsumen tentang produk yang mereka 
pasarkan. Dalam mengiklankan produknya MY Creative ID lebih 
menguatamakan mengiklankan produknya melalui media online 
seperti konsep awal yang di terapkan MY Creative ID. Media online 
yang di gunakan seperti Instagram, Facebook, dan E-Commerce 
Shopee. Iklan melalui media online saat ini benar – benar memberikan 
nilai plus di MY Creative ID, karena di era yang modern ini serba 
online.   
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Pernah dulu MY Creative ID mencoba iklan di media cetak 
seperti tabloid pulsa, tapi pada kenyataannya iklan melalui media 
cetak itu tidak efektif dalam hal promosi penjualan, selain 
menggunakan tabloid MY Creative ID juga mengiklankan produknya 
lewat Neon Box, Sticker one way vision, kartu nama, Kaos, Pop 
Socket yang semua bertuliskan MY Creative ID. 
2. Promosi Penjualan 
MY Creative ID melakukan banyak kegiatan promosi penjualan 
untuk menarik para konsumen, seperti mengikuti berbagai Event yang 
ada di kota Yogyakarta, Promo Produk setiap tahun, Pemberian harga 
yang berbeda kepada konsumen, pengadaan GIVE AWAY setiap 
tahunnya. Kegiatan promosi penjualan MY Creative ID sudah sesuai 
dengan pengertiannya, bahwa Promosi Penjualan merupakan salah 
satu cara yang di gunakan perusahaan untuk meningkatkan jumlah 
volume penjualan yang bersifat jangka pendek dan tidak di lakukan 
secara rutin  
3. Hubungan Masyarakat atau Publisitas 
Jika suatu perusahaan merencanakan dan mendistribusikan 
informasi secara sistematis dalam upaya mengontrol dan mengelola 
citra serta publisitas yang di terimanya, hal itu berarti perusahaan 
tersebut sedang melakukan tugas hubungan masyarakat (humas) yang 
memiliki kaitan erat dengan manajemen dalan menetapkan suatu 
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tujuan yang akan dicapai serta menyesuaikan diri dengan lingkungan 
yang berubah. Dengan membangun citra yang baik serta menangani 
atau menghadapi rumor berita dan kejadian yang tidak menyenangkan.  
MY Creative ID berusaha semaksimal mungkin membangun 
citra baik di hadapan para konsumennya seperti dengan 
mengedepankan Motto Perusahaan “ Kepuasan Konsumen itulah 
Kebahagiaan Kami “, MY Creative ID berusaha semaksimal mungkin 
untuk memberikan hasil yang terbaik terhadap pasar konsumennya. 
Dengan cara membuat waktu produksi secepat mungkin, sebagus 
mungkin, membuat tipe hp selengkap mungkin atau 
bertanggungjawab, bergaransi yang membuat konsumen selalu Positif 
Thinking terhadap apa yang di berikan. 
Kaitannya dengan para pasaing / Kompetitor MY Creative ID 
selalu menciptakan Produk terbaru, dan berusaha selalu menciptakan 
produk baru yang tetap ada kaitannya dengan accecoris handphone. Di 
saat produk kita softcase, anticrack, blackmate, sudah ramai di pasaran 
umur dan harga sudah semakin kompetitif saling menjatuhkan harga 
untuk mendapatkan konsumen yang banyak. 
 Para konsumen juga akan merasa bosan dengan produk yang itu 
– itu saja, konsumen akan mencari produk yang lainnya yang menarik 
dan bisa di jual kembali dengan harga yang lebih tinggi, seperti MY 
Creative ID menciptakan produk-produk baru Hardcase 2d, yang 
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belum muncul di pasaran, akhirnya para konsumen pun Kepo (Rasa 
Ingin Tahu) nya tinggi dan bahkan akan terjadi transaksi jual beli . 
Ketika produknya selalu di samai oleh kompetitor, MY Creative ID 
sebisa mungkin selalu upgrade produk terbaru. Di Awal tahun ini 
sudah ada produk baru Handgrip dan Flip – Flop case, dan bahkan 
bulan Maret nanti akan ada produk baru lagi. 
4. Penjualan personal / tatap muka  
Merupakan suatu bentuk komunikasi langsung antara penjualn 
dan calon pembelinya (Person-To-Person Communication). Dalam hal 
ini, penjual beruapaya untuk membantu atau membujuk calon pembeli 
untuk membeli produk yang ditawarkan. Personal Selling merupakan 
alat promosi yang berbeda dari periklanan karena penjualan personal 
menggunakan orang atau individu dalam pelaksanaannya. Dengan 
demikian, komunikasi yang dilakukan orang secara individu dapat 
lebih fleksibel. Hal ini disebabkan terjadi interaksi personal langsung 
antar seorang pembeli. 
MY Creative ID juga melakukan Penjualan Langsung terhadap 
konsumennya. Terhitung setiap harinya ada 5-10 konsumen yang 
datang langsung ke store MY Creative ID mereka melakukan transaksi 
pemesanan case custom ataupun pengambilan barang case custom 
yang mereka pesan. Pada saat di lakukannya penjualan langsung, di 
layani seorang admin yang bertugas menjelaskan berbagai produk 
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yang ada di MY Creative ID, serta melayani pertanyaan atau kemauan 
para konsumen. 
5. Pemasaran Langsung  
Pemasaran langsung lebih menonjolakan pada membina 
hubungan yang sangat dekat dengan target market yang 
memungkinkan terjadinya proses Two Ways Communication. 
Pemasaran langsung bukanlah sekedar kegiatan mengirim surat 
(Direct Mail), mengirim katalog perusahaan kepada pelanggan. 
Pemasaran langsung mencakup berbagai aktivitas termasuk 
pengelolaan data, Telemarketing, dan iklan tanggapan langsung 
dengan menggunakan berbagai saluran komunikasi yang di tergetkan 
untuk memperoleh respons secara langsung. 
MY Creative ID tidak melakukan proses pemasaran langsung 
dalam sistem pemasaran case customnya, karena konsep awal case 
custom ini di produksi sesuai keinginan konsumen dengan Design 
gambar dan motif yang di inginkan konsumen. Kemudian MY 
Creative ID juga tidak melakukan pemasaran yang langsung terjun ke 
lapangan untuk memperoleh konsumen, tetapi dengan model 
periklanan yang di terapkan di media sosial, sudah lebih dari cukup 
untuk mendapatkan konsumen 
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BAB V 
PENUTUP 
 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang di dapat di lapangan, pembahasan, 
dan analisis peneliti mengenai pelaksaan strategi komunikasi pemasaran 
MY Creative ID, bahwasannya MY Creative ID belum sesuai dengan 
Strategi Komunikasi Pemasaran menurut Kotler & Keller dari lima elemen 
marketing, hanya empat yang di terapkan di MY Creative ID   Periklanan, 
Promosi Produk, Penjualan Personal, dan Hubungan Masyarakat. 
Periklanan yang di lakukan MY Creative ID terfokus pada media 
online saja seperti instagram, facebook, dan e-commerce shopee, ada juga 
media cetak seperti banner, neon box, sticker one way vision, kartu nama. 
Selanjutnya Promosi penjualan MY Creative ID melakukan berbagai 
kegiatan seperti aktif di berbagai event, melakukan promo produk setiap 
tahun, dan pemberiaan give away di penghujung tahun, sudah 3x MY 
Creative ID pemberiaan give away kepada konsumennya yang memenuhi 
syarat. Hubungan masyarakat seperti membangun citra postif MY Creative 
ID senantiasa mengedepankan Motto “Kepuasan Konsumen itulah 
Kebahagiaan Kita” dengan cara memberikan harga yang termurah,  
kualitas yang terbaik, membuat waktu produksi secepat mungkin, dan 
bergaransi, dalam menghadapi kompetitornya MY creative ID selalu 
berinovasi untuk membuat produk – produk terbarunya yang tidak bisa di 
samai oleh para kompetitornya. Yang terakhir Penjualan personal atau 
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penjualan tatap muka ini juga di lakukan MY Creative ID di office dan di 
layani oleh beberapa Admin MY Creative ID yang bertugas menjelaskan 
berbagai produk yang ada secara rinci, melayani konsumen dengan baik. 
Dapat di simpulkan Strategi Komunikasi Pemasaran MY Creative ID 
hanya menggunakan 4 elemen marketing mix, Pemasaran Langsung tidak 
di terapkan karena MY Creative ID dari konsep awalnya MY Creative ID 
sudah berbasis online,transaksi pemesanan apapun juga via online jadi 
konsumen yang datang, bukan kita yang datang Door to Door ke mereka.  
jadi kami tidak menerapkan system pemasaran ini. Terlebih dari 
pemesanan produk case custom yang tidak Ready Stok, di buat sesuai 
keinginan customer, minimal 1 hari atau 2 hari produk tersebut di 
produksi..  
Walaupun tidak semua elemen marketing mix di lakukan MY 
Creative ID, tetapi mampu untuk bersaing dalam bidang home industry 
kreatif case custom yang ada di Yogyakarta.. Dari data yang ada 
persentase penjualan di tahun 2019 MY Creative ID selalu Balance / 
seimbang dan di tambah lagi beberapa faktor penunjang kesuksesan MY 
Creative juga bertambah, mulai dari penambahan karyawan setiap 
tahunnya, penambahan mesin, penambahan bahan baku, dan selalu 
bertambahannya konsumen di MY Creative ID.  
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B. Saran 
Akhir kata, peneliti menyadari bahwa penelitian skripsi ini masih jauh dari 
kata sempurna karena keterbatasan yang peneliti miliki. Namun peneliti telah 
berusaha semaksimal mungkin untuk memenuhi persyaratan penulisan skripsi 
yang telah dibuat. Semoga penelitian ini dapat memberikan kontribusi yang 
positif kepada seluruh pihak yang terkait dalam penelitian ini. Oleh karena itu 
kritik dan saran yang membangun sangat peneliti harapkan.  
Terimakasih. 
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INTERVIEW GUIDE 
 
STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN MY CREATIVE ID 
YOGYAKARTA DALAM MEMPERTAHANKAN LOYALITAS 
KONSUMEN. 
 
Subjek Wawancara adalah Owner dan Marketing MY Creative ID 
a. Owner MY Creative ID (Yuli Tri Haryanto ) 
1. Bagaimana sejarah awal berdirinya My Creative ID ? 
2. Bagaimana struktur kepengurusan MY Creative ID? 
3. Bagaimana visi dan misi MY Creative ID ? 
4. Bagaimana konsep awal MY Creative ID ? 
5. Apa yang menjadi pembeda MY Creative ID dengan industi casecustom 
lainnya ? 
6. Bagaimana komunikasi yang dijalankan di MY Creative ID ? 
7. Berapa banyak karyawan yang menopang produksi MY Creative ID? 
8. Apa saja devisi pekerjaan yang ada di MY Creative ID ? 
9. Bagaimana grafik penjualan MY Creative ID disetiap bulannya ? 
10. Sampai sekarang ini ada berapa jumlah konsumen MY Creative ID dan 
tersebar dimana saja ? 
11. Bagaimana harga produk yang di tawarkan MY Creative ID ? 
 
b.  Marketing MY Creative ID 
1. Strategi Komunikasi Pemasaran (Bauran Pemasaran) 
a. Produk apa saja yang diproduksi oleh MY Creative ID ? 
b. Berapa sajakah harga produk-produk marchandise MY Creative ID? 
c. Dimana saja produk bisa didapatkan ? 
d. Bagaimana Distribusi produk MY Creative ID ? 
e. Bagaimana promosi yang dilakukan MY Creative ID? 
 2. Promosi  
a. Periklanan (Advertising) 
1) Metode periklanan apa saja yang sudah digunakan MY Creative 
ID? 
2) Media apa saja yang di gunakan MY Creative ID untuk 
memasarkan produk ? 
3) Apakah MY Creative ID juga menggunakan media cetak sebagai 
media promosi, dalam bentuk apa saja ? 
4) Apakah MY Creative ID juga mengikuti berbagai event, apa saja 
event yang telah diikuti ? 
5) Apakah MY Creative ID juga melakukan iklan selain di media 
cetak, media daring, seperti apa penerapannya ? 
 
b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
1) Bentuk promosi penjualan yang seperti apa yang dilakukan MY 
Creative ID ? 
2) Apakah media untuk promosi dan iklan itu sama atau berbeda ? 
3) Media apa saja yang paling efektif untuk promosi penjualan ? 
 
 
c. Admin MY Creative ID 
c. Penjualan Personal / tatap muka (Personal Selling) 
1) Bagaimana penjualan personal yang dilakukan MY Creative ID ? 
2) Seberapa efektifkah metode Personal Selling dalam pemasaran 
MY Creative ID? 
3) Dalam sehari ada berapa konsumen yang melakukan metode 
Personal Selling ? 
4) Apa saja kelebihan dan kekurangan metode ini dalam pemasaran 
MY Creative ID ? 
 
d. Pemasaran langsung (Direct Selling) 
1) Mengapa MY Creative ID juga melakukan metode Direct Selling 
di media sosial ? 
2) Seperti apa metode Direct Selling yang diterapkan di MY Creative 
ID ? 
3) Seberapa efektifkah metode ini dalam pemasaran MY Creative ID 
? 
 
e. Hubungan Masyarakat dan Publisitas (Owner MY Creative ID) 
1) Bagaimana cara MY Creative ID dalam membangun citra positif 
terhadap para konsumen ? 
2) Bagaimana cara MY Creative ID dalam meminimalisir isu-isu 
negatif yang menimpa produknya ? 
3) Bagaimana cara MY Creative ID dalam menghadapi persaingan 
kompetitor yang menjatuhkan ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
HASIL WAWANCARA 
 
a. Owner MY Creative ID (Yuli Tri Haryanto ) 
1. Bagaimana sejarah awal berdirinya My Creative ID ? 
Awal berdirinya itu tahun 2011 dengan nama “MY SKINS” dengan produk 
yang kita jual hanya Garskin/Stiker HP , setiap hari minggu saya membuka 
lapak di Sunmor (Sunday Morning) UGM . lalu seiring berjalannya waktu 
kita memberanikan diri untuk upgrade produk case custom di tahun 2017 dan 
merubah nama menjadi “MY CREATIVE ID” . Di tahun 2017 ini MY 
CREATIVE ID satu-satu nya home industry kreatif case custom yang berada 
di Yogyakarta dengan 2 karyawan dan 1 mesin cetak case custom. Asal mula 
nama MY CREATIVE ID ini di singkat dari nama saya MY yang berarti Mas 
Yuli, CREATIVE menciptakan orang – orang Creative, Inovatif .  
 
2. Bagaimana struktur kepengurusan MY Creative ID? (Terlampir di hasil 
penelitian) 
 
3. Bagaimana visi dan misi MY Creative ID ? 
Visi dan Misi dari MY CREATIVE ID itu sendiri adalah menjadi home 
industry creative produktif yang bertujuan untuk meningkatkan SDM yang 
ada di sekitar, dengan menciptakan produk produk kreatif dan memberikan 
pelatihan – pelatihan kepada SDM – SDM  dalam hal berjualan yang bisa di 
kelola anak – anak muda sampai orang tua jika bergabung di MY Creative 
ID. 
 
4. Bagaimana konsep awal MY Creative ID ? 
Konsep awal MY Creative ID saat ini tetap menjadikan home industry 
creative di semua kalangan, mulai dari muda sampai orang tua mereka semua 
bias berjualan. Kita dari awal Platform penjualan di Online tidak ke Direct 
Sale maupun Door to Door. 
 
5. Apa yang menjadi pembeda MY Creative ID dengan industi casecustom 
lainnya ?.  
Dalam hal produk MY Creative ID unggul dalam jargon GARANSI 100% 
jika ada kesalahan produk kita berani mengganti produk tersebut sampai 
benar benar sesuai keinginan customer. Disini kita menerapkan konsumen 
menjadi 3, konsumen Member, konsumen Jasa, Konsumer User . Gabung 
Member disini tidaklah di pungut biaya Cuma-Cuma , melainkan deposit 
mesin, seperti beberapa member iuran untuk membeli mesin cetak baru yang 
akan mereka gunakan untuk memproduksi produk mereka dengan perawatan 
mesin yang terjamin di MY Creative ID. Lalu Jasa, awal mula gabung di 
konsumen jasa kita memberikan sample gratis cetak untuk mengetahui hasil 
produk yang kita keluarkan, jasa disini dapat di katakan kita hanya membayar 
jasa cetak saja, walaupun hanya konsumen jasa, kita memberikan harga 
paling murah dengan kualitas yang sama dengan konsumen member. Rata-
rata konsumen user di MY Creative ID menjadi konsumen Jasa bahkan 
member, karena mereka pasti selalu repeat order setelah tahu bagaimana 
kualitas yang di berikan. 
6. Bagaimana komunikasi yang dijalankan di MY Creative ID ? 
Dalam hal berkomunikasi, MY Creative ID dengan karyawan dan konsumen 
pun mengutamakan rasa kekeluargaan tidak “JUAL-PUTUS”, bahkan dari 
MY Creative ID ini mengajari karyawan bahkan konsumen dari Nol belum 
mengerti tentang penjualan dan produk case custom dan menjadikan case 
custom ini sebagai sumber penjualan yang sangat menjanjikan. 
7. Berapa banyak karyawan yang menopang produksi MY Creative ID? 
Karyawan yang menopang kesuksesan MY Creative ID ini sebanyak 31 
karyawan yang di bagi menjadi 3 shift dalam sehari. 
8. Apa saja devisi pekerjaan yang ada di MY Creative ID ? 
Ada 8 devisi yang ada di MY Creative ID seperti, Supervisor, Marketing, 
Admin Online / Offline, Produksi, Purchasing, Design Grafis, Printing, dan 
Quality Control / Packing. 
9. Bagaimana grafik penjualan MY Creative ID disetiap bulannya ?  
Setiap tahunnya penjualan MY Creative ID yang paling puncak di bulan 
April, Mei, Juli, Agustus, Oktober dan November itu bisa mencapai 100 kali 
lipat penjualan di luar bulan tersebut . Dari tahun 2017 grafik penjualan MY 
Creative ID itu setiap tahunnya selalu Balance atau seimbang, Contohnya 
seperti dulu tahun 2017 setiap bulannya saya dapat untung bersih 400 juta 
karna karyawan saya waktu itu hanya 2-3 orang, di tahun 2018 karyawan 
saya semakin banyak dan penghasilan bersih saya menjadi turun kurang lebih 
200-300 juta. Kemudian di tahun 2019 karyawan saya mencapai 30an orang 
dan pendapatan bersih saya mencapai 100-150 juta setiap bulannya. Dapat di 
katakana pendapatan bersih saya turun itu ya karna penambahan jumlah 
karyawan setiap tahunnya. 
 
10. Sampai sekarang ini ada berapa jumlah konsumen MY Creative ID dan 
tersebar dimana saja ?  
Lebih banyak konsumen luar kota di bandingkan dalam kota Yogyakarta 
sendiri, untuk jumlahnya gak pasti,  jika di presentasi 20% konsumen dalam 
kota, 80% konsumen luar kota. 
 
11. Bagaimana harga produk yang di tawarkan MY Creative ID ? 
Harga produk yang saya tawarkan itu mulai dari 5000 rupiah sampai kurang 
dari 50.000 rupiah. Harga segitu saya sudah berani memberikan pelayanan, 
kualitas dan hasil yang terbaik. Bisa di bayangkan harga segitu untuk para 
konsumen yang mau menjual kembali saya rasa tidak terlalu mahal dan 
mereka para konsumen pun dapat untung dari hasil penjualannya tidak 
sedikit. 
 
b.  Marketing MY Creative ID (Tusti Widyaningsih). 
1. Strategi Komunikasi Pemasaran (Bauran Pemasaran) 
a) Produk apa saja yang diproduksi oleh MY Creative ID ? 
Kita tetap mengedepankan produk case custom ya pokoknya Accecoris 
hp dengan harga murah di bawah 50rb rupiah, di antara nya itu ada 
softcase custom, anticrack custom, blackmate custom, hardcase mika, 
hardcase 2d laminasi glossy, hardcase 3D fullprint, papercase, stiker 
hp atau garskin, gantungan kunci, pop socket Acrylic, cetak foto 
polaroid. Dan produk terbaru kita di tahun 2020 ini ada 2, yang 
pertama flip flop case, dan handgrip case. Produk – produk ini setiap 
tahunnya laku keras di pasaran dan para konsumen selalu membeli lagi 
dan di jual kembali. 
b) Berapa sajakah harga produk-produk marchandise MY Creative ID? 
Kita patokannya itu harga paling termurah ya, dari 5000 sampai 
kurang dari 50.000 ribu rupiah 
c) Dimana saja produk bisa didapatkan ? 
Karena kita bisnisnya online jadi produk bisa di dapatkan via online 
instagram / whatsapp admin. Atau bisa datang langsung ke store kita 
MY Creative ID di Pandeyan Yogyakarta. 
 
 
 
d) Bagaimana Distribusi produk MY Creative ID ? 
Distribusi kita langsung satu pintu ya, di katakan satu pintu karna kita 
langsung bertemu atau transaksi dengan customer langsung tanpa 
perantara agen dan cabang.  
 
2. Promosi  
a. Periklanan (Advertising) 
1) Metode periklanan apa saja yang sudah digunakan MY 
Creative ID? 
Karna dari awal MY Creative ID berjalan melalui bisnis 
online. Jadi media iklan di lakukan melalui media online 
seperti instagram,whatsapp, dan e-commerse seperti shopee. 
2) Media apa saja yang di gunakan MY Creative ID untuk 
memasarkan produk ? 
Untuk saat ini media online yang lebih efektif dan utama dalam 
proses pemasraan produk. 
3) Apakah MY Creative ID juga menggunakan media cetak 
sebagai media periklanan, dalam bentuk apa saja ? 
4) Pernah dulu tahun 2018  coba iklan di media cetak, di tabloid 
pulsa sampai pernah jadi member selama setahun , kalau tidak 
salah. Tapi tidak signifikan, karena justru yang melihat tabloid 
itu kan orang – orang yang mencari hp bukan mencari 
accecoris hp. Jadi dapat dikatakan MY Creative ID pernah 
mencoba iklan di media cetak, tapi tidak ada kenaikan 
penjualan, karena setiap ada konsumen baru selalu kita Tanya 
“ Tau MY Creative ID darimana “ dan mereka rata – rata 
menjawab dari media sosial, entah facebook ataupun 
instagram. selain menggunakan media cetak tabloid kita juga 
menggunakan berbagai produk yang di cetak dengan nama MY 
Creative ID seperti Banner, Kartu Nama, Nota Pembayaran 
Produk case, Pop Socket,Kaos MY Creative ID, Neon Box” 
 
5) Apakah MY Creative ID juga mengikuti berbagai event, apa 
saja event yang telah diikuti ?  Setiap ada pameran pasti kita 
ikut ya, banyak sih kita ikut pameran gitu kaya, pameran 
gadget kita ikut karna setiap tahun pasti ada pameran gadget di 
Yogyakarta, kemudian tecnofreek kita juga ikut, biasanya 
pamera tecnofreek ini yang bikin JEC (Jogja Expo Center), ada 
juga kita ikut Jogjacom Tech. tapi biasanya event kaya gitu 
system joinan, dalam artian kita memang disitu hanya flayering 
sama presentasi produk, jadi dapat di katakan kita gak menjual 
produk disitu. 
 
6) Apakah MY Creative ID juga melakukan iklan selain di media 
cetak, media daring, seperti apa penerapannya ? Tidak, karena 
selama ini kita selalu mengutamakan media daring menjadi 
partner dalam iklan produk kita. Biasanya di media daring itu 
kita juga melakukan endorse artis,selebgram, dan grup music. 
Merekapun yang kita endorse juga melakukan iklan produk 
kita di akun social media mereka.  
7) Seperti apa model Iklan yang di lakukan MY Creative ID di 
media social ? 
“ Seperti pada umumnya, ya kalau pakai instagram kita upload 
produk, kasih caption semenarik mungki, kasih info sedetail 
mungkin mulai dari nama produk, bahan, sampai dengan 
proses pembuatannya, selain posting di instagram kita juga 
pernah melakukan Endorse di instagram, tahun 2017 kita 
endorse artis ibukota Tissa Biani, lalu tahun 2018 selebgram 
Vincentia tiffani dan awal tahun 2020 kita endorse grub band 
langit sore” 
 
b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
1) Bentuk promosi penjualan yang seperti apa yang dilakukan 
MY Creative ID ? 
Dalam hal promo produk kita selalu Paperiod / tidak selalu 
sama. Seperti promo produk bulanan, promo produk akhir 
tahun, promo idul adha, promo produk special apa gitu 
tergantung ownernya juga sih. Yang semula harga sekian jadi 
sekian. Promosi itu kadang ya mood – mood an ownernya . 
kalau misal ownernya lagi moodnya bagus ya langsung kasih 
intruksi promo produk gitu. Seperti contohnya konsumen ya, 
jelas konsumen member itu kita kasih pelayanan kualitas yang 
bagus di sisi lain kita juga kasih promo harga yang lebih murah 
dan di akhir tahun pasti mereka juga dapat Reward di akhir 
tahun. Tahun 2019 kemarin itu Rewardnya berupa umroh, 
motor, dan handphone dari ownernya dan juga kita promosi 
nya itu target-an, dari ownernya mentargetkan sekian kepada 
konsumen ya, nanti biasanya di kasih Cashback. Kalau 
promosi gitu kita selalu berpegang pada jargon kita 
“GARANSI 100% CETAK 1 HARI” 
2) Apakah media untuk promosi dan iklan itu sama atau berbeda ? 
Sama saja sih . kita lebih fokus kalau promosi itu di media 
sosial kaya instagram. Karna bisa share foto produk sebanyak – 
banyak nya dengan caption keterangan produk yang banyak 
juga. 
3) Mengenai ada 3 kategori konsumen itu ,apakah masuk dalam 
hal Promosi Penjualan ? 
Ada 3 kategori konsumen yang kami terapkan di MY Creative 
ID, ada konsumen baru / User, konsumen Jasa, Konsumen 
User . masing – masing kategori memiliki syarat dan 
keuntungan masing – masing. Jika di katakan dalam pemilihan 
kategori konsumen ini apakah masuk dalam hal promosi 
penjualan, Sangat masuk, karna semakin banyak konsumen itu 
order semakin dia memiliki kesempatan untuk menjadi 
konsumen jasa ataupun member. Biasanya dan pasti konsumen 
baru/User itu yang order di MY Creative ID pasti lama – lama 
akan menjadi konsumen Jasa/Member, karena dalam menjadi 
konsumen baru pun mereka sudah mendapatkan kualitas, 
harga, produk yang terbaik dari kami. 
 
c. Public Relations ( Owner MY Creative ID) 
1. Bagaimana cara MY Creative ID dalam membangun citra 
positif terhadap para konsumen ? 
Kalau membangun citra positif itu balik lagi ke Motto kita 
“Kepuasaan Konsumen itulah Kebahagiaan Kita” ketika 
mereka puas dan kita pun bahagia, jika mereka tidak puas 
ya kita yang tidak bahagia. Jadi sama saja membangun 
citranya harus memuaskan konsumen. Caranya banyak sih 
seperti, membuat waktu produksi secepat mungkin, 
sebagus mungkin, membuat tipe hp selengkap mungkin 
atau bertanggungjawab, bergaransi yang membuat 
konsumen Positif Thinking terhadap kita dan pasti mereka 
selalu Repeat Order terus. 
 
2. Bagaimana cara MY Creative ID dalam meminimalisir isu-
isu negatif yang menimpa produknya ? 
Setiap isu yang menimpa kita entah dari manapun cukup 
kita tidak usah membalasnya, karena orang membangun 
usaha itu tidak jauh dari isu – isu yang bahkan dapat 
menghancurkan MY Creative ID . setiap ada isu – isu kita 
selalu menerima dengan lapang dada dan tidak perlu di 
panjang lebarkan, karena itu hanya membuang – buang 
waktu saja. Tapi pada kenyataannya banyak konsumen MY 
Creative ID datang langsung kesini menanyakan isu – isu 
yang ada di luar sana, dan para konsumen pun bisa menilai 
sendiri kita itu seperti apa dan pada akhirnya pun mereka 
percaya bahwa isu – isu itu tidak benar adanya. Pada 
dasarnya penyelesaian yang terbaik kita dan team lebih 
memilih untuk fokus pada produksi case custom dan 
menciptakan produk – produk terbaru yang akan 
mendongkrak popularitas MY Creative ID. 
 
3. Bagaimana cara dalam menghadapi banyaknya kompetitor 
yang meniru produk MY Creative ID ? 
Pastinya kita menciptakan Produk terbaru, kita saat ini 
berusaha selalu menciptakan produk baru yang tetap ada 
kaitannya dengan accecoris handphone. Kenapa harus 
produk baru ? karena ketika produk kita softcase, anticrack, 
blackmate, sudah di pasaran umur dan harga sudah 
semakin kompetitif kan konsumen akan mencari produk 
yang lainnya yang menarik dan bisa di jual kembali dengan 
harga yang lebih tinggi, ketika mereka melihat MY 
Creative ID menciptakan produk-produk baru seperti 
Hardcase 2d, yang belum muncul di pasaran, akhirnya para 
konsumen pun Kepo (Rasa Ingin Tahu) nya tinggi dan 
bahkan sampai order juga. Ketika produk kita selalu di 
samai oleh kompetitor, kita sebisa mungkin selalu upgrade 
produk terbaru. Awal tahun ini kita sudah ada produk baru 
Handgrip dan Flip – Flop case, bulan depan kita akan akan 
produk terbaru lagi. 
 
c) Admin MY Creative ID (Fatun) 
d. Penjualan Personal / tatap muka (Personal Selling) 
1) Bagaimana penjualan personal yang dilakukan MY Creative ID ? 
Biasanya konsumen datang,terlebih konsumen baru ya, karna 
kalau konsumen lama gitu sekali datang ke sini lalu transaksi 
selanjutnya pasti di lanjut via Whatapps .Ya tanya – tanya produk 
kita , lihat contoh produk kita karena kita ada contoh produk juga 
ya di kantor admin itu, dari mulai case custom sampai accesoris hp 
lainnya. Penjualan personal ya di lakukan di sini di office admin, 
nanti kalau pas beruntung ya ketemu langsung sama ownernya, di 
ajak keliling lihat-lihat proses cetak case gitu. Kan saya Cuma 
admin ga berani sampai kasih lihat proses cetaknya , ya paling 
Cuma saya sampaikan secara detail produk-produk kita, kualitas 
kita, keuntungannya kalau join di MY Creative ID itu seperti apa. 
2) Seberapa efektifkah metode Personal Selling dalam pemasaran 
MY Creative ID?  
Kurang efektif juga kalau di presentase Cuma  10-20% karena 
kebanyakan konsumen itu melakukan transaksi via online . tapi 
dengan personal selling juga sangat membantu juga untuk 
mendongkrak hasil penjualan MY Creative ID. Pada kenyataannya 
konsumen baru pun yang dari Yogyakarta bahkan dari Luar kota 
sekalipun untuk memastikan se Real apasih My Creative ID itu .  
Yang pasti pertama kali datang ke MY Creative ID pasti mereka 
order, gak mungkin kalau gak order walapun hanya order 1 pcs 
untuk Sample/contoh. Karena sebelumnya mereka pasti lihat 
profile kita di Instagram, di Facebook, di eccomerce Shopee, atau 
bisa dari relasi bahan baku kita.  
3) Dalam sehari ada berapa konsumen yang melakukan metode 
Personal Selling ? 
5-10 orang kurang lebih. Paling ya konsumen member atau jasa 
yang mau masukin orderan atau ambil orderan. Dan biasanya 
konsumen dalam kota Yogyakarta yang datang, bisa juga 
konsumen Klaten, Kulonprogo gitu . karena kebanyakan 
konsumen itu order via whatsapp, dan untuk barangnya di kirim 
pakai ekpedisi. Karena mereka sudah sangat percaya dengan MY 
Creative ID. 
4) Apa saja kelebihan dan kekurangan metode ini dalam pemasaran 
MY Creative ID ? 
Kelebihannya itu kita jadi tahu calon konsumen baru kita itu 
seperti apa, dan untuk konsumen pun juga lebih leluasa 
menanyakan secara detail tentang produk yang mereka inginkan 
dan dapat langsung melihat sebagaimana produk itu semenarik apa 
produk itu . kekurangannya kalau kita tidak ketemu langsung tidak 
akan terjadi komunikasi yang terjalin secara baik, dan konsumen 
pun kurang puas mendapatkan informasi produk yang lebih detail 
lagi, walaupun di media sosial sudah ada rincian produknya tapi 
kurang puas rasanya jika tidak melakukan tatap langsung di antara 
penjual dan pembeli. 
 
e. Pemasaran langsung (Direct Selling) 
1. Apakah MY Creative ID juga melakukan metode Direct Selling 
? 
Tidak, karena dari konsep awalnya MY Creative ID sudah 
berbasis online,transaksi pemesanan apapun juga via online 
jadi konsumen yang dating bukan kita yang datang Door to 
Door ke mereka.  jadi kami tidak menerapkan system 
pemasaran. Terlebih kan kita di produk case custom yang tidak 
Ready Stok, di buat sesuai pesanan konsumen.  
 
a) Evaluasi  Marketing MY Creative ID (Tusti Widyaningsih). 
Apakah MY Creative ID melakukan kegiatan Evaluasi untuk 
mengembangkan produksi case custom ? 
Setiap Akhir bulan kita selalu mengadakan rapat dengan seluruh karyawan 
MY Creative ID untuk membahas segala program kerja yang di kerjakan 
selama 1 bulan, mulai dari proses produksi, keungan sampai dengan 
proses quality control. Mengevaluasi kinerja karyawan dan pesanan para 
konsumen yang mereka kerjakan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
LAMPIRAN DOKUMENTASI 
 
1. Foto Dokumentasi 
a. Wawancara dengan Owner dan Marketing MY Creative ID ( Yuli Tri 
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Agama    : Islam 
Alamat : Karangmojot RT 01 / RW 07 , Ceper, Ceper, Klaten, 
Jawa Tengah  
No. Hp   : 085601415997 
Email    : mufdhalifahiffa@gmail.com 
Riwayat Pendidikan  : 
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Riwayat Organisasi  :  
1. Pengurus OSIS SMP Negeri 1 Ceper 
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4. Bendahara Karang Taruna Dadi Karya Ceper 
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